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UNIVERSIDAD ANDINA
Sl “NESTOR CACERES VELASQUEZ”

Juliaca, 08 de mayo de 2025

VISTOS:

El Expediente N° 2644, presentado por DEYSY ROCIO LUQUE CHECA, quien solicita
nominaciéon de jurados, fecha y hora de sustentacion y defensa de la tesis titulado:
MERCHANDISING Y DECISION DE COMPRA DE LA EMPRESA GRUPO GORETTI
SOCIEDAD COMERCIAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA EN LA CIUDAD DE
JULIACA-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 arficulo 8°, numeral b) del Reglamento General de
Grados y Titulos de la UANCV 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 y el
Decano de la Facultad de Ciencias Administrativas, y las atribuciones que confiere
el arficulo 28° del Reglamento Interno de Trabajo de Investigacion Conducente a
CGrados y Titulos Resolucidn 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: DEYSY ROCIO LUQUE
CHECA, para optar el Titulo Profesional de Licenciado(a) en Administracién 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. LEOPOLDO WENCESLAO CONDORI CARI
* ler. MIEMBRO @ Mg. PERCY GONZALO PUMA PUMA

* 2do. MIEMBRO :  Dr.ENRIQUE GENARO APAZA CHIRINOS

* ASESOR DETESIS :  Dr. DAVID JUAN GUTIERREZ MAYTA

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

* Lugar :salon de Grados y Titulos
+» Fecha lunes, 12 de mayo de 2025
+ Hora :8:00 a.m.

ARTICULO CUARTO. ~ DISPONER que la comision de Grados vy Titulos de la Facultad,
Secretaria Académica, quedan encargados del cumplimiento de la presente
Resolucion. \

DISTRIBUCION:
~Unid.Inv. (1)
- Jurados (3)
- Interesado (1)
- Asesor de Tesis (1) ! "
-Archivo FCA ”} " 0 s08sdoocndoscnncscsasse
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UNIDAD DE INVESTIGACION

RESOLUCION N° 653-2024-UI-FCA-UANCV-J

Juliaca, 02 de diciembre 2024

VISTOS:

El Expediente 2024-CU-17182 de fecha 26 de noviembre de 2024, del Bach. DEYSY ROCIO
LUQUE CHECA, quien solicita Revision del Informe Final de la Investigacion (borrador de Tesis)
y el Anexo (04 o 05) “Ficha de Opinién del Informe Final de la Investigacién (borrador de Tesis)”
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 invesfigacién cientifica,
tecnoldgica y humanista de acuerdo al Estatuto Universitario Modificado 2020 de nuestra
primera Casa Superior de Estudios.

Que, el (la) Bach. DEYSY ROCIO LUQUE CHECA, quien solicita la revisién del Informe Final de la
Investigacion (borrador de Tesis) del tema titulado: MERCHANDISING Y DECISION DE COMPRA
DE LA EMPRESA GRUPO GORETTI SOCIEDAD COMERCIAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA EN LA
CIUDAD DE JULIACA-2024, conducente para optar el Titulo Profesional de Licenciado(a) en
Adminisiracién y Negocilos internacionales.

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

Que, el Comité de Investigacion emitié su opinién favorable al Informe Final de la Investigacion
{borrador de Tesis).

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

Estando, la opinidn 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 N° 23738 y Modlificatoria N° 24661 y el Estatuto de la UANCYV, que
confiere facultades a la Unidad de Investigacién 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 Y DECISION DE COMPRA DE LA EMPRESA GRUPO GORETTI SOCIEDAD
COMERCIAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA EN LA CIUDAD DE JULIACA-2024, correspondiente
a la Linea de Investigacion ORGANIZACION Y DIRECCION DE EMPRESAS (5311-UNESCO) presentado
por el (la) Bach. DEYSY ROCIO LUQUE CHECA, para optar el Titulo Profesional de Licenciado(a)
en Administracién y Negocios Internacionales, en virtud de los considerandos expuestos.

ARTICULO SEGUNDO. - RATIFICAR, como ASESOR DE INVESTIGACION al {a la) 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.

LN B e s .
& ‘9N NESTOR CACERES VELASTIUE?
oisTRBUGION: : : gl :
- Decanatura '.\l. SVESTIGAC .":57"6.‘.[:“7"" .:1...}.);...
Interesado (1) %, 8 I1.0C, 0. aco Acurlor Pinf
- Archivo FCA (1) N\ TN —31)F?EC'I“{§O R
SLAP/ = GATVESTEAD O CAS ADWASTRRAS

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

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

@): TESIS UANCV \4 | INVESTIGACION

. ' UNIDAD DE INVESTIGACION

RESOLUCION N° 441«2021—UI-FCA—UANCV-J

Juliaca, 10 de setiembre 2024
VISTOS:
El Expediente: 2024-CU-15130 de fecha 08 de setfiembre del 2024, el cudl solicita Revisién de
propuesta de Investigaciéon y el Anexo (02 o 03) “Ficha de Opinién de la Propuesta de
Investigacion” que fue revisada por el Comité de Investigacion de la Facultad de Ciencias
Administrativas, Escuela Profesional de Adminisiracién y Negocios Internacionales.

CONSIDERANDO:

Que, las Unidades de Investigacién 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. DEYSY ROCIO LUQUE CHECA, quien solicita la revisién y aprobacién de la
Propuesta de Investigacién de Titulo: MERCHANDISING Y DECISION DE COMPRA DE LA EMPRESA
GRUPO GORETTI SOCIEDAD COMERCIAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA EN LA CIUDAD DE
JULUACA-2024; conducente para optar el Titulo profesional de Licenciado(a) en
Administraclén y Negocios Intermacionales.

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

Que, el Comité de Investigacién emitié su opinion favorable a la Propuesta de Investigacidn.

Que, el Director de la Unidad de Investigacién de la Facultad de Ciencias Administrativas,
Escuela Profesional de Administracion y Negocios Internacionales, corrobord Ia propuesta del
ASESOR Dr. DAVID JUAN GUTIERREZ MAYTA, quien debe ser acreditado y facultado para orientar
y ayudar al asesorado en el proceso de elaboracion del frabajo de investigacién (Tesis).

Estando, la opinidén favorable del comité de Investigacion, 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 Creacién de la UANCV N° 23738 y Modiificatoria N° 24661 y 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 LA EJECUCION._DE. LA __PROPUESTA _DE
INVESTIGACION, titulado: MERCHANDISING Y DECISION DE COMPRA DE LA EMPRESA GRUPO
GORETTI SOCIEDAD COMERCIAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA EN LA CIUDAD DE JULIACA-
2024; presentado por el (la) Bach, DEYSY ROCIO LUQUE CHECA, 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 Ia presente Resolucion.

Registrese, Comuniquese y Archivese.

DISTRIBUCION:
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Metadatos complementarios - UANCV

TITULO

MERCHANDISING Y DECISION DE COMPRA DE LA EMPRESA GRUPO GORETTI
SOCIEDAD COMERCIAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA EN LA CIUDAD DE
JULIACA-2024

Datos de autor

Nombres y Apellidos DEYSY ROCIO LUQUE CHECA
Tipo de documento de identidad | DNI

Numero de documento de

identidad 70326464

URL de ORCID https://orcid.org/0009-0004-0147-4504
Datos de asesor

Nombres y apellidos DAVID JUAN GUTIERREZ MAYTA

Tipo de documento de identidad DNI

Nimero de documento de

identidad

02409816

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

Datos del jurado

Presidente del jurado

Nombres Y Apellidos LEOPOLDO WENCESLAO CONDORI CARI

Tipo de documento DNI

Nimero de documento de 02389341

identidad

Miembro del jurado 1
Nombres Y Apellidos PERCY GONZALO PUMA PUMA
Tipo de documento DNI
Nimero de documento de

02374215

identidad

Miembro del jurado 2

Nombres Y Apellidos ENRIQUE GENARO APAZA CHIRINOS
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Tipo de documento DNI
Namero de documento de

02413103
identidad

Datos de investigacion

Linea de investigacion

ORGANIZACION Y DIRECCION DE EMPRESAS
(5311- UNESCO)

Grupo de investigacion

No aplica.

Agencia de financiamiento

Sin financiamiento.

Ubicacién geografica de la

investigacion

Direccion: CIUDAD DE JULIACA

Pais: PERU

Departamento: PUNO

Provincia: SAN ROMAN

Distrito: JULIACA

Coordenadas.

Latitud: -15.49951

Longitud: -70.12894
https://maps.app.goo.gl/7gflghrFUCP2NEuz5

LR . . 3
W, ) L L) ,|" ‘Jy
- ) /) .
- : B A A ARG
( . Y 7
7 “ . 113 RS
- . »
: 3 o,
3
7

5

Aflo o rango de afios en que se

realizo la investigacion

SETIEMBRE 2024 - MAYO 2025

URL de disciplinas OCDE
https://concytec-
pe.github.io/Peru-
CRIS/vocabularios/ocde ford.html
- Libreria

Negocios, Administracion
https://purl.org/pe-repo/ocde/ford#5.02.04
Administracion publica
https://purl.org/pe-repo/ocde/ford#5.06.02
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Yo_DEYSY ROCIO LUQUE CHECA , identificado con DNI
Nro. 70326464  en mi condicion de egresado de:

“ Escuela Profesional

O Programa de Segunda Especialidad,
[0 Programa de Maestria o Doctorado

ADMINISTRACION Y NEGOCIOS INTERNACIONALES

informo que he elaborado el/la {4 Tesis o [J Trabajo de Investigacién, (] Trabajo Académico

denominada:
« MERCHANDISING Y DECISION DE COMPRA DE LA EMPRESA GRUPO GCRETTI SOCIEDAD COMERCIAL DE

RESPONSABILIDAD LIMITADA EN LA CIUDAD DE JULIACA-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 el pais o en el extranjero.

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

Asimismo, ratifico que soy plenamente consciente de todo el contenido de la tesis y asumo la
responsabilidad de cualquier error u omisién 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 Ciceres Velasquez y/o la
Administracion Pablica toda responsabilidad que pueda derivarse por el trabajo final presentado. Lo sefialado
incluye responsabilidad pecuniaria incluido el pago de multas u otros por los dafios y perjuicios que se
ocasionen.

Juliaca_ 241 de pla~ e del 2025

o
g
/“/’%/—/ T3

/F[ A (ASESOR) FIRMA Tobligatoria) Huella
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DEDICATORIA

A Dios, a mi hija y familia, por ofrecerme Su
ayuda y carifio absoluto a lo largo de todo el
proceso de mi investigacion. Gracias por
confiar en mi'y por proporcionarme el aliento
necesario para continuar. Jamas olvidaré el
esfuerzo que realizé para asistirme en
alcanzar mi objetivo.

A mis amigos, por acompafarme en cada
etapa del recorrido y motivarme a
perseverar. Ustedes son mi apoyo
emocional y me asistieron en la superacion
de los momentos mas dificiles;agradezco su
compafiia en esta travesia.

Finalmente, expresar gratitud a mi pareja
por ser mi fuente de inspiraciébn y amor
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RESUMEN

La presente tesis tiene como objetivo analizar la influencia en la empresa Grupo
Goretti SRL en Juliaca, 2024, el proposito del estudio fue identificar la relacién
entre las estrategias de marketing y los patrones de compra del consumidor. En
este estudio se utilizaron investigacion aplicada, un nivel vinculado, un disefio
transversal pero no experimental, y los enfoques cuantitativos y deductivos. El
instrumento de investigacion que se utiliz6 para recopilar datos fue un
cuestionario. Se encontrd una consistencia interna (la confiabilidad y validez de
un instrumento) de 0.834 (porcentaje) en el estudio Alpha de Cronbach. ¢ Estas
bien? Los datos del area de Juliaca en 2024 muestran que, segun Spearman
Rho, hay una evaluacion de 0.971 (97.10%) entre los componentes del mercado
visual y las selecciones de compra realizadas por Goretti Comercial Limitada. El
valor P es 0.000, que es menor que el Alpha 0.05 obtenido utilizando Kendall
Tau b. Por ultimo, pero no menos importante, un 0,971 (97,1 %) indica una
evaluacion muy solida de los factores que influyen tanto en la estrategia de
marketing visual como en la decision de compra. Por debajo del nivel de
significancia (alfa) de 0,05, el valor p es de 0,000. Por lo tanto, sabemos que es

tipico.

Palabras Claves: Merchandising y decision de compra
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ABSTRACT

The objective of this thesis is to analyze the influence on the company Grupo
Goretti SRL in Juliaca, 2024. The purpose of the study was to identify the
relationship between marketing strategies and consumer purchasing patterns.
This study used applied research, a linked level, a cross-sectional but non-
experimental design, and quantitative and deductive approaches. The research
instrument used to collect data was a questionnaire. Internal consistency (the
reliability and validity of an instrument) of 0.834 (percentage) was found in
Cronbach's Alpha study. Are you okay? Data from the Juliaca area in 2024 show
that, according to Spearman Rho, there is an evaluation of 0.971 (97.10%)
between the components of the visual market and the purchasing selections
made by Goretti Comercial Limitada. The P-value is 0.000, which is less than the
Alpha 0.05 obtained using Kendall Tau b. Last but not least, a 0.971 (97.1%)
indicates a very strong assessment of the factors influencing both the visual
marketing strategy and the purchase decision. Below the significance level

(alpha) of 0.05, the p-value is 0.000. Therefore, we know that it is typical.

Keywords: Merchandising and purchasing decision
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INTRODUCCION

La presente tesis denominada “Merchandising y Decisién de Compra De
la Compafia Grupo Goretti Sociedad Mercantil De Sociedad Limitada en El
propésito de "Ciudad de Juliaca — 2024" era determinar como se relacionan las
condiciones entre si. del De esta manera, podemos tomar decisiones de
marketing y compras que nos ayudaran a Conseguir la titulacion profesional en
Comercio y Gestion Internacional y, ademas esta exploracion nos ayudara a
interpretar el escenario en la que nos encontramos. se encuentra la entidad con
su merchandising y decision de compra de La organizacion Grupo Goretti SRL
en la ciudad de Juliaca - 2024.

En resumen, se puede concluir que todas las empresas y organizaciones
del mundo empresarial requieren del uso del merchandising. Ademas de
establecer la estructura y la planificacion requerida para lograr los propadsitos,
desarrollando la ambientacion y exhibicién de productos en el local del negocio.
Por otra parte, la decision de compra es el proceso mediante el cual podemos
identificar como compra un cliente. La justificacion por la que un comprador
selecciona un bien en lugar de otro. es identificando los factores que influyen en
él. Ademas, una empresa utiliza el merchandising Y eleccidon de adquisicion al
buscar consolidarse en su meta publica De una forma concreta, con la
expectativa de que los consumidores relacionen el merchandising con la
presentacion del local de venta. A continuacion, El problema central de esta tesis
se expresa en el siguiente interrogante: ¢Qué vinculo Hay un vinculo entre el
mercado visual y la preferencia de adquisicion en la compaifia Grupo Goretti
Sociedad Mercantil de Responsabilidad Limitada en la localidad de Juliaca -

20247
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En la siguiente parte se tiene el siguiente objetivo general que seria de la
siguiente manera: Encontrar El vinculo entre el merchandising y el
comportamiento de compra en la Empresa Grupo Goretti Sociedad Comercial de
Responsabilidad Limitada en la localidad de Juliaca — 2024.

Seguidamente, se expone la formulacion de la hipétesis general siguiente,
formulada de la siguiente forma: El impacto del mercadeo visual en las
elecciones de adquisicion en la Compariia Grupo Goretti SRL en Juliaca durante
2024 es notable.

La presente tesis esta compuesta por 6 secciones, las cuales son las
siguientes:

El Capitulo | exponen la situacion problematica relacionada con el
merchandising y las decisiones de obtencion de la Empresa Grupo Goretti SRL
en Juliaca en 2024, abordando tanto el Problema principal, asi como los
problemas secundarios y las multas a alcanzar.

En el capitulo Il se enumeran las metas, entre las cuales figura la meta
primordial y metas especificas.

En el capitulo Ill se detalla Marco de referencia tedrica, asi como
Antecedentes del estudio, base tedrica, marco referencial.

El capitulo cuarto ofrece una explicacion detallada de las hipotesis
generales y Particulares, los parametros y la implementacion practica de estos
parametros.

El contenido del capitulo V es el siguiente: El enfoque El enfoque técnico
aplicado en la investigacion actual abarca lo siguiente: el marco investigativo, los

métodos, la clasificacion, el alcance y los procedimientos del estudio, Aparte de
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la validacion de las hipétesis.

El Capitulo VI contiene los resultados obtenidos y, por tanto, su Analisis
de los resultados de los sondeos a consumidores efectuados por La Compafiia
Goretti Comercial de Responsabilidad Limitada en la localidad de Juliaca - 2024

Al final, se revelaran los resultados del estudio, las sugerencias, las
referencias bibliograficas y los apéndices. Los apéndices, las referencias
bibliograficas y las recomendaciones se revelardn al final. Se revelan las
referencias bibliogréficas, las sugerencias y los apéndices. Se revelan las

sugerencias.
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CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1. EXPOSICION PROBLEMATICA

Como resultado, la escalada Nivel A Debido a la abundancia tanto de la
oferta como de la demanda, muchas empresas se han visto obligadas a sufrir
diversas transformaciones a nivel mundial Para Superar las esperanzas de los
compradores, la abundancia tanto de la demanda como de la oferta, para
satisfacer las expectativas de los clientes. Esto comenz6 con el crecimiento
economico actual. Economico del mercado como resultado del aumento de la
oferta para satisfacer las demandas actuales del mercado. del mercado, asi
como como se incremento la oferta para satisfacer las necesidades actuales
del mercado. desarrollo econémico del mercado actual, cuando se buscan
productos innovadores la demanda de la oferta coincida con su propio nivel
apropiado para las necesidades actualesdel mercado.

A nivel nacional, se conoce De Los estilos de vida de las personas y los
experimentos con el cambio de sus preferencias han llevado a varios cambios
en sus habitos de consumo. A diferencia de otros paises como Chile y Ecuador,
Peru esta trabajando ahora para establecer un nimero significativo de centros
comerciales. A medida que los establecimientos tradicionales dejan de

centrarse en un solo producto y, en cambio, intentan diversificarse para atraer
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a mas clientes y, por lo tanto, aumentar su rentabilidad, el comercio minorista

se estd volviendo cada vez mas relevante en Juliaca a nivel local. Sin

embargo, A causa de la carencia de recursos, la mayoria de los comercios no

pueden mejorar sus tacticas de mercadeo. En ocasiones, la manera en que las

tiendas estan disefiadas y presentadas no logra atraer a un namero

significativo de clientes. No obstante, algunas empresas aprovechan las

preferencias de los consumidores cobrando precios altos. Debido a que la

demanda del consumidor requiere la implementacion de nuevas estrategias de

ventas, el merchandising Constituye un recurso esencial para el progreso de

estas organizaciones.

1.2. FORMULACION DEL PROBLEMA

1.2.1 Problema General

v' ¢ Cudl es larelacion del merchandising y decisién de compra en la Empresa
Grupo Goretti Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada en la
ciudad de Juliaca - afi02024?

1.2.2. Problemas especificos

v’ ¢Cual es la relacion de la Imagen exterior y decision de compra en la
empresa GrupoGoretti Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada
en la ciudad de Juliaca - 20247

v ¢Cuadl es la relacién de la Imagen Interior y decision de compra en la
empresa GrupoGoretti Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada
en la ciudad de Juliaca - 20247

v' ¢ Cual es la relacién de Ambientacion y decision de compra en la empresa
Grupo Goretti Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada en la

ciudad de Juliaca - 20247?
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1.3. JUSTIFICACION

La fundamentacion teérica del estudio se basa en que el tema del
merchandising Ha ganado una importancia progresiva en las instituciones o
compafiias, debido a su busqueda por lograr un desarrollo 6ptimo para la
empresa. Asimismo, la eleccion En cuanto a la adquisicion del negocio. El
analisis se situd en relacién con el enfoque tedrico del mercado Y su relacion
con el proceso de decisiones de adquisicion de la empresa.
RESPONSABILIDAD LIMITADA La Sociedad Comercial del Grupo Goretti en
la ciudad de Juliaca, 2024, en Orden temporal. Ademéas de ayudarnos a
alcanzar nuestros objetivos y a garantizar que nuestras actividades se
desarrollen adecuadamente, esta investigacion nos permitira brindar
recomendaciones y estrategias.

La justificacion practica presentard Los hallazgos para entender la
relacion entre los factores, en este caso, las decisiones de compra y marketing
tomadas por empresa Grupo Goretti Sociedad Comercial de Responsabilidad
Limitada en la localidad de Juliaca en el afio 2024. Se extraeran las
conclusiones para proponer recomendaciones que permitan a la empresa
alcanzar sus objetivos.

Una justificacion metodoldgica para la investigacion que posee un
enfoque numérico y un disefio observacional orientados a establecer la
conexion entre los factores investigadas. La justificaciéon metodolégica emplea
técnicas como cuestionarios, procedimientos y analisis de datos, lo que facilita
la medicion y mejora del proceso el merchandising de la Grupo Goretti

Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada.
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CAPITULO II
OBJETIVOS
2.1. Objetivo General
v Encontrar la relacién del merchandising y decisibn de compra en la

Empresa Grupo Goretti Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada en la
ciudad de Juliaca — 2024.

2.2. Objetivos Especificos

v Determinar la relacién de la Imagen exterior y decisiébn de compra en la
empresa GrupoGoretti Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada en la
ciudad de Juliaca — 2024.

v Determinar la relacién de la Imagen Interior y decisién de compra en la
empresa GrupoGoretti Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada en la
ciudad de Juliaca — 2024.

v Determinar la relacién de Ambientacién y decision de compra en la
empresa GrupoGoretti Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada en la

ciudad de Juliaca — 2024.

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"

CAPITULO 1lI

MARCO TEORICO REFERENCIAL

3.1. ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION
3.1.1. A nivel internacional

Zapata, (2022) Las compras impulsivas son una parte importante de las
transacciones en los sitios de comercio electronico. En la actualidad, muchos
elementos pueden contribuir a este impulso. Para este estudio, este articulo
investiga en los mercados colombianos Como la credibilidad y el merchandising
visual influyen en el fomento de la compra, junto con los beneficios que surgen
de su La integracién de las estrategias de acompafiamiento pedagdgico en el
proceso educativo de los negocios locales. En particular, se realizé un estudio
para establecer cuales estrategias de marketing han aumentado la confianza del
consumidor y como la mejora del atractivo visual ha incrementado la tendencia
de compra de los clientes. El modelo propuesto expone los origenes historicos
y las tendencias de la confianza del consumidor, el marketing visual y los
impulsos de compra. Ademas, se proporciona un analisis exhaustivo y detallado
de cada uno de ellos, teniendo en cuenta una variedad de perspectivas. Para
obtener una comprensiéon mas profunda, se desarrollaron y pusieron en practica

muchos Métodos de recopilacion de informacion tanto cuantitativos como
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cualitativos. Se prevé que los analisis llevaran a una comprension mas profunda
de los usuarios, mejoraran la experiencia del usuario y adoptaran diversas
estrategias dentro de los mercados colombianos que influyen en los impulsos de
compra y los beneficios que acompafian su implementacion.

Arguello Toala, (2025) En la tienda KarliStore de Portoviejo, Ecuador, esta
investigacion analiza como el merchandising influye en las decisiones de compra
de los clientes. El objetivo principal es conocer como la estrategia de
merchandising de la tienda afecta a las compras finales de los consumidores.
Para ello, se utiliz6 un método descriptivo no experimental con un enfoque
correlacional. Se llevd a cabo un estudio de métodos mixtos utilizando
cuestionarios con escala Likert. Para analizar los resultados, se utilizo el
software estadistico IBM SPSS 29.0. Se utilizé el alfa de Cronbach para evaluar
la fiabilidad de los datos y el coeficiente Rho de Spearman para buscar
correlaciones entre las dimensiones evaluadas. Los resultados demostraron que
el merchandising tenia un impacto sustancial en las decisiones de compra de los
consumidores de KarliStore en la ciudad de Portovigjo.

Coronel et al., (2024) Las elecciones de adquisicién de los clientes estan
motivadas por En la mayor parte de los casos, este impulso requiere
investigaciones psicolégicas y socioldgicas en un mercado basado en el valor
del cliente, donde los consumidores buscan satisfacer sus necesidades,
preferencias o gustos. Desean comprar bienes o servicios. El merchandising es
una herramienta de marketing que el objetivo es hacer que los productos sean
mas visibles para los consumidores, mejorar el punto de venta y, en ultima
instancia, fomentar las compras. Determinar como se ven influenciadas las

decisiones de compra es el objetivo del estudio actual por los supermercados en

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

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

: TESIS UANCV \24 | INVESTIGAGION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

el distrito de Cuenca, Ecuador. Las bases de datos digitales y los sitios web que
utilizan estrategias de neuromarketing proporcionaron los datos del estudio.

De la misma manera, se desarroll6 un instrumento de encuesta para
recopilar informacion del consumidor con el Propésito de alcanzar la meta
definida y probar la hipétesis del estudio, lo que finalmente resulté en un modelo
estadistico que negar o confirmar las hipoétesis. Los resultados, que muestran un
coeficiente de determinacion de R = 0.86 y un R2 = 0.734, demuestran una
buena correlacion Entre los factores de resultado y las de influencia. Se ha
observado que el uso de Las tacticas de mercadeo impacta en las elecciones de
adquisicion de los clientes; como consecuencia, se ven persuadidos a adquirir
sus productos.

Asociados Medina (2023) En un entorno Mas competitivo, es crucial que
las compafiias proporcionen valor al cliente; por lo tanto, es vital destacar la
relevancia del comportamiento del consumidor en el mercado contemporaneo
Las promociones de productos han excedido la demanda del consumidor en una
sociedad que ahora estd mas centrada en el consumidor. El verdadero enfoque
de este estudio es examinar como se comportan los consumidores ante las
técnicas de marketing visual para determinar como afectan las decisiones de
Adquisicion. Por lo tanto, el propésito de este analisis es establecer si las tacticas
de mercadeo afectan las elecciones De adquisicion de los compradores de carne
en Machala. Para lograr esto, se realizé un estudio cuantitativo, que permitié
identificar la relacion entre los factores mencionados. Los datos se recopilaron a
través de una aplicacion para una enumeracion que se envié a 200 clientes de
las tiendas minoritarias mencionadas anteriormente en Machala. Segun los

resultados, existe una fuerte correlacion entre las ventas y las decisiones de
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compra influenciadas por el merchandising visual. Los expertos en marketing y
los propietarios de negocios centrados en la venta de productos mecanicos
pueden encontrar estos resultados especialmente Utiles.

Lino Quirumbay, (2024) Con el fin de realizar un diagnéstico de la
situacion, el estudio titulado “Visual Merchandising y decisiones de compra entre
los clientes de Cathysa Shop, La Libertad, 2023” busca descubrir estrategias de
visual merchandising que motiven a los clientes de Cathysa Shop a realizar
compras. Para ello, se ha utilizado una metodologia de enfoque mixto, que
combina tanto técnicas cualitativas como cuantitativas, con énfasis en los
detalles. En este estudio, utilizamos el analisis y la deduccion como
metodologias de investigacion, y recurrimos al muestreo aleatorio simple para
obtener nuestra muestra. Se entrevistd al propietario y a dos empleados de
Cathysa Shop, y se encuestd a 329 consumidores. Google Forms sirvi6 como
herramienta de recopilacion de datos, mientras que SPSS se utiliz6 para el
andlisis y la interpretacion posteriores. Muchos estudios han demostrado que el
merchandising visual puede ayudar a atraer a los consumidores y persuadirles
para que compren. La iluminacion, la experiencia de los empleados en
merchandising visual, los textos publicitarios y los cambios en los escaparates
son aspectos fundamentales que la empresa debe abordar. Como resultado, los
compradores tendran una experiencia mas satisfactoria y seran mas propensos
a volver.

3.1.2. A nivel de nacional

Diaz, (2022) El motivo que impulsé esta investigacion fue averiguar como

el merchandising visual en 2022 influyé en las decisiones de compra de los

clientes de una importante cadena minorista especializada en accesorios para
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mujer. En lugar de utilizar métodos experimentales, El disefio descriptivo
transversal de este estudio utiliz6 una metodologia cuantitativa con un nivel
correlacional.

La poblacién estaba compuesta por 355 clientes que frecuentaban la
tienda y 4722 clientes que, dentro de ella, asi como aquellos que son mayores,
se les administrara una prueba reconocida y una pregunta que ha sido aprobada
por jueces profesionales. Tras procesar los resultados con SPSS 25y analizarlos
utilizando el coeficiente Rho de Spearman, encontramos una fuerte correlacién
positiva de 0,758 entre las variables. Esto demuestra la hip6tesis alternativa y
refuta la hipotesis nula. En conclusién, se observd que el mercado visual tenia
una evaluacion significativa con las elecciones de adquisicion de los
compradores en una tienda nacional que vende accesorios para mujeres en
2022.

Ferndndez & Llanos, (2023) El propésito de este analisis es identificar
hasta qué medida el mercadeo visual afecta las elecciones de adquisicion de los
departamentos de Saga Falabella en Lima Metropolitana en relacién con los
articulos de ropa en las tiendas. Los componentes del merchandising visual en
este estudio se categorizan en dos secciones: organizacion comercial y
organizacion comercial. La entrada, la salida y la etiqueta son los elementos
externos. Los elementos ambientales incluyen la iluminacion, el mobiliario, la
musica y los aromas de la tienda. Por lo tanto, el objetivo principal del estudio
era averiguar qué componentes del merchandising visual influyen mas en las
compras, asi como qué generacion esta mas influenciada por el merchandising
visual al realizar una compra En el punto de comercializacion. El estudio fue

numerico, asociativo y no experimental para entender la relacion entre las dos
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variables de la investigacion. Como consecuencia, se encuestaron a 470
individuos utilizando un cuestionario que contenia 21 preguntas. Los datos
recopilados indicaron que de los componentes de merchandising visual que
generan la mayor influencia en las elecciones de adquisicion de los clientelas en
las tiendas Saga Falabella son las estanterias y los letreros.

Cazorla y asociados (2023) EIl objetivo era averiguar qué relacion existia
entre las circunstancias del mercado y las compras minoristas en las zonas
comerciales de Molino, Cusco (Peru) y Santiago. Para ello, se utilizé un enfoque
correlacional cuantitativo y un disefio transversal no experimental. Con el fin de
recopilar datos para el andlisis estadistico, 384 consumidores del centro
comercial mencionado participaron en una encuesta motivacional. La
herramienta utilizada fue una escala. Segun los resultados, se evalia el
componente de marketing y la eleccion de compra. Un coeficiente de correlacion
de Spearman de 0,533 y un valor chi-cuadrado de 0,00000 (inferior a 0,05) nos
llevan a la conclusién de que existe una significacion bilateral. Por lo tanto,
rechazamos la hipétesis nula y aceptamos la alternativa. Por ultimo, existe
compatibilidad entre los factores que influyen en el marketing y las decisiones
de compra. Los clientes del distribuidor del centro minorista de Cusco estaran
satisfechos con los resultados de las camparfias de marketing adecuadas, por lo
gue seguiran comprando sus productos.

Infante Linares et al., (2023) EI minimercado Unién de Trujillo, en 2023,
es el escenario del siguiente estudio, que busca determinar la naturaleza de la
relacion entre el merchandising visual y el gasto de los consumidores. Podemos
aceptar la hipotesis alternativa de que el merchandising visual esta relacionado

positivamente con las decisiones de compra en el Mini Market Union, Truijillo,
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2023, ya que el nivel de relacion entre ambos es fuertemente positivo, como lo
demuestran las estadisticas inferenciales no paramétricas Rho Spearman r =
0,815 y una significacion bilateral < 0,05 (0,001).

Pardo, (2022) El estudio titulado “El Merchandising en la Toma de
Decisiones de Compra de los Habitantes del Distrito de los Olivos, 2022.” La
finalidad de esta investigacion fue establecer los factores que, en relacion con el
marketing tienen Efecto en las decisiones de adquisicion de los residentes de
Los Olivos de 2022. Por naturaleza, la investigacion que se esta realizando no
es experimental, transversal ni correlacional. 384 residentes del distrito de Los
Olivos conforman la muestra del estudio. La informacion utilizada proviene de La
herramienta de sondeo, que incluye un cuestionario de 11 items y utiliza el
enfoque numérico de Likert. El coeficiente de determinacion obtenido en el
presente andlisis, de 0.590, junto Con Un valor de significancia de 0,000
demuestra una compensacion intermedia entre variables las indicadas
(mercadeo visual y decision de compra). Deberia haber una conexion clara entre
el marketing y otras &reas de investigacion que se llevaron a cabo en los
residentes del distrito de Los Olivos en 2022, y sus decisiones de compra. porque
el nuevo cliente debe esforzarse al maximo al realizar compras, lo que significa
gue es mas probable que regresen y compartan las recomendaciones de la
tienda con sus redes sociales.

3.1.3. A nivel regional

Chipana & Chambi, (2023) ¢Es debido a los anuncios minoristas en
Juliaca que los consumidores deciden qué comprar durante todo el afio? Ese es
el propdsito de esta investigacion. 23. La metodologia del estudio se centra en

relaciones, cifras, palabras y explicaciones. Las 250 personas que compran en
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Juliaca son el nucleo de Nuestra comunidad. El fin de esta investigacion es
evaluar si el marketing visual tiene una incidencia En las determinaciones de
adquisiciones de los consumidores de supermercados en Juliaca durante el afio.
El andlisis de correlacion puede resultar util si la calidad de las decisiones de
comercializacién y compra es buena.

La prueba t de Student muestra que la dimensién de salida es el predictor
mas relevante (t = 6,053, p < 0.05). Ademas, la nocion es aceptada ya que los
resultados fueron positivos en todos los aspectos.

Paricanaza Machaca, (2024) El estudio se propuso examinar la relacion
entre el comportamiento de los clientes y sus decisiones de compra en el
mercado M. |. Tapac Amaru de Juliaca en 2023. Utilizando un enfoque
cuantitativo y el método cientifico, se seleccioné un disefio correlacional. No se
tratd de una investigacion experimental, sino transversal. Se encuesto6 a un total
de 384 consumidores mediante un cuestionario para obtener estos datos. Los
datos mostraron un comportamiento de los consumidores y unas elecciones de
compra positivas, directamente relacionadas y estadisticamente significativas
(coeficiente = 0,996, p = 0,000). Los resultados del estudio indican una relacién
fuerte, positiva y estadisticamente significativa entre las variables examinadas (r
=0,996, p = 0,000). Los resultados obtenidos en el M. |. Tapac Amaru de Juliaca
en 2023 respaldan la idea de que existe una fuerte correlacion entre el
comportamiento de los clientes y sus decisiones de compra.

Mamani, (2021) La Influencia del Merchandising en las Decisiones de
Compra del Consumidor en la Tienda de Electronica 'GMG Comercial Peru
S.A.C.\" Su proposito es establecer hasta qué punto las elecciones de

adquisicion de los consumidores en la Tienda de Electronica "GMG Comercial
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S.A.C." en Puno, 2019, estan influenciadas por el merchandising. Una aplicacién
con un nivel de correlacion es el método de disefio correlacional cuantitativo para
la investigacion transversal. Hay 245 residentes, de los cuales 150 son clientes
de la tienda de electrénicos.

El método utilizado fue la interrogante estructurada y su respectivo
instrumento. El instrumento es confiable debido a sus Treinta items y un indice
de confiabilidad de 0.905. De acuerdo con Los datos obtenidos sugieren que el
coeficiente de proporcion de Spearman es 0.676, lo que demuestra una conexion
positiva con un valor P de 0.000, al igual que el coeficiente tau-b de Kendall. Esto
respalda la hipétesis en investigacion. El proyecto de investigacion demuestra
Las elecciones de adquisicion de los compradores en el establecimiento de
electronica GMG Comercials Perd SAC. en Puno estan directamente y
significativamente influenciadas por el nivel de merchandising. El porcentaje del
67% es un nivel bastante optimista. Al mismo tiempo, las exitosas estrategias de
marketing en linea del minorista afectaran directamente las decisiones De
adquisicion de sus consumidores, incrementando su rentabilidad.

Mamani Huarina, (2024) El objetivo principal de este estudio fue examinar
como el marketing visual influyé en las decisiones de compra de los
consumidores en 2023 en la empresa de artesania textil Sumac Maqui de Puno.
Dentro de su marco metodoldgico, la investigacion utiliz6 un disefio no
experimental y una técnica cuantitativa. De las 950 personas que participaron en
el estudio, 274 eran consumidores reales que actuaron como modelos. Los datos
se recopilaron mediante un cuestionario de encuesta. La percepcion de que “el
merchandising influye en las decisiones de compra” (valor p de tau-b de Kendall

= 0,000) fue el resultado del objetivo general. Ademas, para los objetivos
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particulares, se observaron correlaciones positivas débiles, aunque muy
inferiores a a=0,05. A partir de estos resultados, podemos afirmar que el
marketing visual tiene un efecto en los habitos de compra de los residentes de
Puno 2023 que estan considerando unirse al grupo de artesania textil Sumac
Maqui.

Alarcon, (2021) El propésito de este La repercusion del merchandising
visual en las ventas de Negolatina. y las decisiones de compra tomadas en un
restaurante de Puno en 2021 durante la pandemia. A partir de una muestra de
83 consumidores punefios, se realizdé un analisis transversal, no experimental,
utilizando términos metodoldgicos, utilizando como herramienta una encuesta,
compuesta Por 18 indicadores relacionados con la variable mercado digital y 22
aspectos vinculados a El factor decisiéon de compra. Jueces profesionales de los
siguientes tipos—tematicos y metodolégicos—validaron los cuestionarios. La
consistencia se evalué mediante un ensayo preliminar, que resulté en un alto.
indice de confiabilidad empleando las estadisticas del coeficiente alfa de
Cronbach. Esto llevé a una puntuacién de 0.864 para los cambios en el
marketing digital y de compras que se implementaron utilizando el Formulario de
formularios de Google. Adicionalmente, se encontro La uniformidad se verifico
mediante un ensayo inicial y estadisticamente significativa, como lo demuestra
el coeficiente estadistico de 0.760, que es menor a 0.05. En consecuencia, es
claro Que se observa una relacion altamente significativa y positiva Entre los
elementos del mercado digital y las elecciones de Adquisiciones de los

compradores en la industria de restaurantes.
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3.2. BASES TEORICAS
3.2.1 Merchandising

Bort, (2004) Es una tactica de marketing que se centra en la exhibicién y
Publicidad de Articulos en el sitio de venta en pocas palabras, es la combinacion
de técnica que buscan que los productos se vean tan atractivos que los
consumidores no puedanresistirse a comprarlos.

Pérez & Gonzales, (2017) Es una tactica de mercado que se enfoca en la
presentacion y promocion El producto debe estar siempre expuesto para los
clientes. En otras palabras, cualquier cosa que hagamos para asegurarnos de
gue un producto capte la atencion del cliente y lo motive a comprarlo.

Borja Palomares (2000) El merchandising es una técnica que se enmarca
dentro del sector Fue desarrollado principalmente por fabricantes y minorias y
es un producto del marketing. Indudablemente, Una practica que precede al
comercio mismo, ha perdurado a lo largo de varias épocas de distribucion y sigue
evolucionando en la actualidad. Las actividades de marketing se han
implementado a lo largo de la historia, desde que los humanos comenzaron a
comerciar o vender bienes. Durante el aio 2000 a.C., los antiguos egipcios
utilizaron técnicas béasicas de marketing para vender sus productos.

TIPOS DE MERCHANDISING

1. MERCHANDISING VISUAL: Los objetivos del merchandising visual son
tres: comunicar la imagen de la tienda y sus productos, guiar el flujo de clientes
de forma estratégica, y fomentar las compras impulsivas. Las estrategias de
merchandising estan disefiadas para mostrar Los productos en condiciones
visuales perfectas y accesibles, para lograr la transaccion mediante un atractivo
visual. a todos los elementos que puedan incrementar su atractivoy persuasion,

en ultima instancia, potenciando su capacidad de venta.

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

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

TESIS UANCV 2} | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

Figura 1

Merchandising Visual
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Fuente: Vender bien, comprar mejor: virtual y merchandising visual “Merchandisng
visual aspectosgenerales” pl4. 12 ed 2020 Vender bien, comprar mejor: virtual y
merchandising visual Ana Gianella.

2. MERCHANDISING DE GESTION: Las decisiones sobre investigacion de
mercado, estrategia comercial, evaluacion de riesgos y difusién de
informacion son los cuatro pilares de la gestion de mercancias. Cada uno
de estos ambitos se subdivide a su vez en acciones cuyo objetivo general
es maximizar las ventas y satisfacer al cliente principal.

Mufioz et al., (2020) Todas las actividades emprendidas por la organizacion
se caracterizan por un caracter ludico, atribuyéndole una naturaleza ladica a
las adquisiciones y con el objetivo de maximizar la rentabilidad posible.
Ademas, se debe tener en cuenta que, ademas de ser esencial, es necesario
considerar que, ademas de ser esencial, es esencial tener en cuentaque,

ademas de ser esencial.
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Figura 2

Evolucion y tipos de merchandising
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Fuente: Produccion cientifica y evolucién conceptual del merchandising

Figura 3

Merchandising de gestion
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Gestion del espacio
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Comunicacidn PWL
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Tipos de implementacion

Fuente: Miguel A. Bort Mufioz, Merchandising.

Este constituye uno de los componentes mas cruciales y significativos de la
arquitecturainterior, dado que configura el espacio fisico que permite al cliente
acceder a la superficie de ventas, es decir, el punto de inicio donde el visitante
se ubica exactamente en el puntode inicio. de su adquisicion. Palomares,

(2021)
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Figura 4

Disefio interior

DISENO DEL ESPACIO RETAIL INTERIOR

h

h
ARQUITECTURA ZONA CALIENTE

T 6 o

ﬁ »

Fuente: Elementos de la arquitectura interior Merchandising: teoria, practica y
estrategia Borja, 2009.
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Zona Caliente: Situado en la seccion inicial de la zona comercial, dentro del
ambito de influencia del punto de entrada, es el sector del centro comercial

que registra el mayor volumen de trafico de consumidores.

Zona fria: Debido a su ubicacion en el segundo cuadrante de la zona
comercial, alejada de la esfera de influencia del punto de entrada, esta region

tiene el menor flujo de clientes de toda la zona comercial.

Puntos calientes: Se trata de espacios muy concretos, distinguidos por
factores positivosespecificos, que facilitan la configuracién apropiada en la
organizacion Planificacion de la zona de ventas. Por ejemplo, la ubicacién
del mostrador, considerada un punto estratégico de gran relevancia,
desempeiia un papel crucial en el disefio del espacio comercial. Su ubicacién
optima en la superficie de ventas contribuye significativamente al logro del

éxito comercial.
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Puntos frios: Se trata de espacios sumamente concretos, distinguidos por
factores adversos que contribuyen a la configuracion inapropiada en la
organizacion Enfoque estratégico de la zona comercial. Por ejemplo, la
concepcion de un pasillo estrecho implica la generacion de un punto frioque

afecta significativamente el flujo de clientes a lo largo del &rea de negocios.

Zona caliente natural: El espacio constituye la ruta o escalera Que une los
dos puntos clave mas relevantes: el punto de senda y el mostrador de caja o
de asesoramiento, con la finalidad de dirigir el flujo de clientes a lo largo de

la superficie de ventas.

DIMENSIONES

Bort, (2004) Consiste en una estrategia de marketing orientada a la
disposicion y as promociones en el Los establecimientos de ventas captan a
mas consumidores. En pocas palabras, es el conjunto de técnicas que buscan
gue losproductos se vean tan atractivos que los consumidores no puedan
resistirse a comprarlos. A continuacion, hace mencién a las siguientes
dimensiones.
Imagen Exterior: La imagen corporativa o imagen exterior de cualquier

establecimientocomercial debe cumplir dos requisitos fundamentales:

Fachada: Es la identificacién y la vinculacién del transelnte con la cadena
0 sectorcorrespondiente, la singularidad y el efecto del logotipo. Una fachada
llamativa de facil entrada y entrada atractiva con Atractivos escaparates. La
fachada y el escaparate del establecimiento tienen los siguientes objetivos a
alcanzar, permitir que el transeunte observe el establecimiento desde una

distancia considerable y a gran velocidad, que localice el establecimiento.
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a) Entrada alatienda: Mientras que el punto de acceso es la caracteristica La
dimension fisica de la arquitectura interior que facilita a los clientes ingresar
al area de ventas, mientras que la entrada constituye la parte estructural de
la arquitectura exterior que posibilita el acceso al establecimiento comercial.
En otras palabras, es el punto de inicio donde el visitante se ubica
exactamente en el punto de inicio de su adquisicion. Representa un
componente estratégico esencial para fomentar el éxito del establecimiento
comercial a través de un disefio apropiado que potencia la accesibilidad al
comercio. Losmateriales que conforman la puerta de entrada no actiian como
una barrera para los transeuntes, sino como un elemento que sugiere una
invitacién a ingresar.

b) La disposicidon de los escaparates: Constituye El medio de comunicacion
mas importante entre el comercio y su publico clave, que condensa y refleja
la esencia de la tienda, su esencia y los productos que comercializa. El
espacio del escaparate se compone de una variedad de elementos que
conforman el escenario comercial a nivel intrinseco y extrinseco. Los
elementos intrinsecos se constituyen por los propios productos que integran
la escena de venta. Los elementos extrinsecos se refieren a aquellos
componentesy materiales que proporcionan respaldo a una escena de venta
especifica, tales como la iluminacion, el soporte lineal (maniquies,
expositores, displays, etc.), el vidrio, la comunicacion y la decoracion, todo
ello. con el propdsito de disefiar una escena de ventacon un impacto visual

significativo para fomentar las compras impulsivas.
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Figura 5

Disefio del espacio
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Fuente: Merchandising Teoria, practica y estrategia Borja, 2009.
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c) Logo detienda: El logotipo representa la herramienta fundamental que
una organizacionutiliza para identificar y representar a su identidad
corporativa. Se emplea pararepresentar su apariencia como una
organizacion y este se caracteriza por un estilo graficoespecifico.

Vasquez, (2020)

d) Uniformidad: La imagen corporativa debe ser coherente, tanto en el
contenido como enla presentacion. En relacion con el contenido, todos los
elementos que contengan el logotipo deben incluir la misma leyenda; en
cuanto a la forma, se deben utilizar los mismos colores, el mismo disefio
(tipografia y grafico) y las mismas tonalidades (intensidades) de colores. Si
un establecimiento cuenta con un logotipo a color, se debe asegurar su
presencia en todos los elementos, evitando el uso de monocromias para
reducir costos, la imagen corporativa de cualquier establecimiento

comercial debe cumplir dos requisitos fundamentales.
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e) Existencia: Estos elementos deben aparecer de manera prominente en
todos los materiales utilizados por el establecimiento para su publicidad.
En el caso de un cambio de logotipo, el nuevo debe estar presente en todos
los elementos de comunicacién, ya quede lo contrario generaria confusion
en el cliente.

f) Color: La paleta de colores de la imagen corporativa debe ser consistente

con la que se utiliza en el interior del local de ventas (mobiliario, paredes).

Imagen Interior: La configuracion de los compendios que conforman la
estructura interna del Local comercial es un aspecto fundamental estratégico
crucial para alcanzar un espacio de ventas interior eficaz, a través de una
organizacion y distribucion que faciliten la creacion exitosa de una superficie

de ventas. Palomares, (2021)

En consecuencia, El profesional de merchandising debe gestionar, en
términos estratégicos, técnicos y estéticos, el disefio de los componentes de
la arquitectura interna para abordar las probleméticas contemporaneas de la
creacion de una superficie de ventas.

Figura 6

Disefio del espacio retail

DISENO DEL ESPACIO RETAIL
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Fuente: Merchandising Teoria, practica y estrategia Borja, 2009.
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a) Disefio de accesibilidad: El punto de acceso constituye uno de los
componentes mascruciales y significativos de la arquitectura interior,
dado que configura el entorno fisico por el que los clientes ingresan a la
superficie de ventas.

En otras palabras, constituye el punto de partida donde se ubica al
visitante, exactamente en el punto de inicio de su adquisicion.

b) Division de la superficie de ventas: La segmentacion de la area de
ventas se establece en cinco areas, dos de naturaleza teérica y tres de
caracter tactico. Los descuentos en el punto de venta atraen a mas
consumidores, segmentanla superficie total de ventas en dos segmentos
gue representan el 100%. En otras palabras,la zona caliente (ZC) y la zona
fria (ZF) representan el 100% de la superficie total de ventas.

Figura 7

Disefio del espacio interior
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Fuente: Merchandising Teoria, practica y estrategia Borja, 2009.
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c) Punto de acceso: Este constituye uno de los componentes mas cruciales
y significativosde la arquitectura interior, dado que configura el espacio

fisico que permite al cliente

acceder el area comercial, es decir, el lugar de inicio donde el visitante se
ubicaexactamente en el punto de inicio. de su adquisicion.

d) Exhibidores: En términos generales, el concepto de expositor alude a
cualquier espacioo estructura concebida para la exhibiciéon y promocién de
productos, servicios 0 conceptos. El término también puede ser empleado
para caracterizar un espacio oestructura empleada para la exposicion y
promocion de una idea o producto.

Figura 8
Exhibidores

Fuente: Google
e) Disefio de pasillos: Un pasillo se define como un espacio designado
para facilitar el transito entre diversas areas o compartimentos de un edificio,

complejo o urbanizacion. Los corredores pueden ser de ancho o estrecho,
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cortos o largos, y pueden estar ornamentados o no. Generalmente, los pasillos
se emplean para establecer conexiones entre diversas areas, tales como
habitaciones, salones, cocinas, bafos, entre otros.

Los pasillos, ya sean exteriores o interiores, pueden presentar variaciones
significativas enfuncion del estilo arquitectonico y del uso que se les asigna.

Figura 9

Disefio de pasillos

s
g
N

Ifuehte: Google

f) Localizacion de pasillos: La disposicidon de los corredores Representa un
elemento fundamental de esta organizacion, y una adecuada division y
separacion de los mismos garantizara una accesibilidad adecuada a las
areas de suministro, almacenamiento y recoleccion de mercancias. Esto
se traduce en un aumento en el rendimiento. y la seguridad dentro del

almacén.

Ambientacion: La primera impresion que recibe un cliente durante su
encuentro inicial es el disefio interior, que influye en su adaptaciéon y el

mensaje que recibe, resumiendo asi la estética Del establecimiento. El
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disefiador de interiores se siente atraido por el potencial de la propuesta,
ya que debe ser percibido rapidamente y causar Una repercusion
importante En el mercado. Asi, el comerciante asegura que los productos
cuentan con caracteristicas unicas. Sus funciones mas criticas incluyen:
asegurar que el usuario se sienta comodo Unico, generando Experiencias
y emociones que pueden transformarse en valor monetario, garantizando

de este modo la exclusividad de la linea de productos.

Mendoza, (2018) El entorno incluye No solo el tono y el disefio de las
paredes del establecimiento., sino también todos los elementos que los
clientes ven, como la iluminacion, el color del suelo, el disefio del mobiliario
y los colores de la ropa del personal, entre otras cosas. El autor argumenta
que, al ofrecer un estilo Unico y un nivel de amabilidad, esto permitira al
cliente construir una relacion con la tienda identificarse con ella,
asegurando asi su regreso Yy la divulgacion de la experiencia vivida en el

establecimiento.
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Tabla 1

Esctructrura de la ambientacion

El percibir un estado de calma o silencio en el establecimiento es

El ambiente

inadmisible, por lo tanto es primordial asistir cuidadosamente lo que
Sonoro . . .

se transmite hacia el cliente.

Es uno de los factores mas destacados, ya que es mas notorio a
Los colores primera vista y se debera tener en cuenta la intensidad, la tonalidad y

el significado.

Probablemente el factor mas significativo, ya que incide el
Los olores acercamiento o alejamiento de los clientes, se debe tomar en cuenta

el aroma, el grado de intensidad y el nivel de agrado.

Al poseer un buen sistema de este factor se consigue una percepcién
Lailuminacion  mejor de los productos en exhibicion, luciendo mas agradables, y

resaltantes.

Orientar al cliente es primordial, se debera transmitir de manera clara
La senalizacion las secciones del establecimiento, de esta manera se lograra advertir

los productos rapida y facilmente.

a) Color: Los colores empleados en la compaifiia generaran diversas
Reacciones y sentimientos, ademas de dejar una imagen visual que

perdurara en la memoria del consumidor.

b) Musica: La musica ambiental posee la capacidad de influir sobre el
comportamiento del consumidor, afectando tanto su conducta como sus
emociones durante el proceso De adquisicion. El autor fundamentd su
analisis en las investigaciones recientes que indican que un factor crucial

para una tienda es el tipo de melodia., ya que esto incide En la
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determinacion de adquisicién del consumidor el autor considera que esto
es un elemento quedebe ser tomado en cuenta y no ignorado.

c¢) lluminacion: Es un término que abarca multiples significados, desde el mas
literal hasta el mas profundo y espiritual. En esencia, se describe a la accion
y resultado de alumbrar, es decir, de dar luz. Sin embargo, su significado se
extiende Mucho mas alla de la simple actividad. de alumbrar un espacio.

d) Carteles: Es una ldmina, generalmente de papel o cartén, que se utiliza
para transmitir un mensaje visual de forma rapida y efectiva. Este mensaje
puede ser informativo, publicitario, artistico o de cualquier otro tipo. Los
carteles se caracterizan por combinar texto, imagenes y otros elementos
graficos Para despertar el interés del publico y comunicar una idea de

manera clara y concisa.

3.2.1. Decision de Compra
Lazzati, (2013) Es el proceso mental y conductual que atraviesa un individuo
desde que reconoce una necesidad o deseo hasta que Ultimamente adquiere un
producto o servicio. Este proceso puede ser mas 0 menos complejo
dependiendo de la importancia de la compra y de las caracteristicas del
consumidor.

Rivas & Grande, (2010) Es un proceso mental y conductual que atraviesa un
consumidor Previo, durante y posterior a la adquisiciéon de un producto o servicio.
Es la consecuencia de una serie de componentes internos y externos que
afectan. en la eleccion final. Los consumidores pueden reprimir sus impulsos de
adquisicion debido a factores excluyentes que les sitian fuera del mercado, ya
sea de manera temporal o permanente, tales como la insuficiencia econémica,

la relacion con un vendedor distinto, o el temor al cambio de proveedor.
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Figura 10:

Factores de la decision de compra

QUE
e, T (oo
a [ ]
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CUANDO, “cOMO

N——

Fuente: Los consumidores del siglo XXI - Sole, 2003

DIMENSIONES

Factor Personal: Lazzati, (2013) Segun el autor, La cualidad o atributo
inherente a un individuo que influye en su comportamiento, decisiones y
resultados. Estos factores pueden ser tanto internos como externos, y abarcan
Una extensa variedad de componentes que abarcan desde la personalidad y la

motivacion hasta las experiencias de vida y las condiciones de salud.

Factor Psicoldgico: Lazzati, (2013) Para el autor, en el pensamiento, el
sentimiento o el comportamiento de una persona. Estos factores son internos y
pueden ser estables a lo largo del tiempo (como rasgos de personalidad) o
transitorios (como estados de animo). es amplio y puede referirse a una gran
variedad de elementos, incluyendo:
v" Rasgos de personalidad: Caracteristicas duraderas que distinguen a una
persona de otra, como la extroversion, la introversién, el neuroticismo, etc.

v' Estados de animo: Emociones intensas pero temporales, Como la alegria,
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la pena, la furia o la ansiedad.
v" Cogniciones: Procesos psicolégicos como la percepcion, la
concentracion, la retencion, el razonamiento y el lenguaje.
¥v" Motivaciones: Fuerzas internas que impulsan a las personas a actuar de
cierta manera, como las necesidades, los deseos y los objetivos.
¥v" Creencias: Convicciones personales sobre el mundo, uno mismo y los
demas.
v" Actitudes: Evaluaciones positivas 0 negativas hacia personas, objetos o
situaciones.
Factor Socioeconémico Lazzati, (2013) Segun el autor, Abarcan una amplia
gama de elementos que interactian entre si y moldean las oportunidades, las
experiencias y los resultados De existencia de las personas. Algunos de los
factores mas comunes. incluyen:
v" Ingreso: La suma de dinero que un individuo o hogar gana a través del
trabajo u otras fuentes.
¥v" Educacion: El nivel de estudios alcanzado, que influye en las oportunidades
laborales y en el acceso a otros recursos.
¥v" Ocupacion: El tipo de trabajo que una persona desempefia, relacionado con
el prestigio social, el ingreso y las condiciones laborales.
¥v" Patrimonio: Los bienes materiales que una persona posee, como
propiedades, inversiones o ahorros.
¥v" Acceso a servicios: La disponibilidad y calidad De servicios primordiales
como la salud, la educacién y la provision de agua potable y la vivienda.
v' Desigualdad social: La reparticion desproporcionada de bienes vy

oportunidades entre. diferentes grupos. sociales.
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¥v" Pobreza: La condicién de carencia de recursos basicos para satisfacer las
necesidades humanas fundamentales.

3.3 MARCO CONCEPTUAL

Merchandising de presentacion:

Se ocupa de analizar La ubicacién de los productos dentro del local para facilitar

su acceso al consumidor. El objetivo es guiar e influir en las decisiones de

compra del cliente. para aumentar las ventas impulsivas, que se caracterizan por

una adquisicion impulsiva del cliente al ver un articulo, a pesar de que no

satisfagan una necesidad inicial.

Merchandising de gestion:

Este tipo de metodologias tienen como objetivo maximizar la rentabilidad y

satisfacer las demandas del consumidor. Para implementar esta estrategia, es

imperativo que el establecimiento comprenda su competencia, la naturaleza de

su clientela y las necesidades que estos presentan. Con base en estos factores,

organizara los productos en categorias y lineas sin obviar en ningin momento

los datos de Analisis que esta realizando y transferirlos a la administracién de la

distribucién de los productos.

Merchandising de seduccion:

Se orienta primordialmente hacia el consumidor. Los minoristas han tenido que

idear una serie de estrategias para intentar captar la atencion de los

consumidores utilizando técnicas sensoriales. orientadas a captar su interés

sensorial. Se han instalado segmentos para los diversos consumidores

(hombres y mujeres, por ejemplo), se presta especial atencién a aspectos como

La luz, la melodia, la fragancia, entre otros. Esto se hace con la intencion no soélo

de impulsar las ventas sino también de convertirlas en una experiencia
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memorable para los clientes que repetirdn en el futuro.

Imagen Exterior:

Es la percepcion que los demas tienen de una persona, organizacion o producto.
Es la impresion que se forma a partir de diversos elementos visuales y
comunicacionales, y que influye en la forma en que somos juzgados y valorados.
Imagen Interior:

Es un concepto que se refiere a la percepcion que tenemos de nosotros mismos,
tanto a nivel fisico como psicologico. Es como un espejo interno donde
reflejamos nuestros pensamientos, sentimientos, valores y creencias. En otras
palabras, es nuestra autoimagen, nuestra identidad y como nos vemos a
NOsotros mismos.

Ambientacion:

La ambientacibn es una herramienta fundamental para crear mundos
imaginarios y hacer que las historias sean mas creibles y emocionantes. Al
prestar atencion a los detalles y a la atmdsfera, los creadores pueden transportar
al publico a otros lugares y tiempos, permitiéndoles vivir experiencias unicas.
Escaparate:

Por fin, el escaparate Juega un papel fundamental En la impulsién de las ventas
y en la perfeccion de la imagen del establecimiento, dado que se ubica en su
fachada. Frecuentemente, el primer vinculo del cliente con la tienda se establece
a través de este espacio, subrayando la relevancia de su disefio fundamentado
en una estrategia comercial bien definida.

Factor Personal:

Un factor personal es cualquier caracteristica o circunstancia individual que

influye en el comportamiento, las decisiones o los resultados de una persona.
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En otras palabras, son aquellos elementos intrinsecos a un individuo que le son
propios y que lo distinguen de los demas.

Factor Psicolégico:

Se refiere a cualquier variable o caracteristica mental que influye en el
pensamiento, el sentimiento y el comportamiento de un individuo. Estos factores
son internos y pueden ser tanto estables (como la personalidad) como
cambiantes (como el estado de animo).

Factor Socioecondémico:

Es una caracteristica que describe la situacion de una Un individuo o equipo de
personas en relacién a su posicién en la sociedad, considerando aspectos

sociales y econémicos.
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CAPITULO IV

HIPOTESIS

4.1. Hipétesis General

v’ La relacién del merchandising y decision de compra en la Empresa Grupo
Goretti Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada en la cuidad de
Juliaca — 2024, es significativo.

4.2. Hipotesis Especifica

v’ Larelacion de la Imagen exterior y decision de compra en la empresa Grupo
Goretti Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada en la ciudad de
Juliaca - 2024.Es significativo.

v’ Larelacion de la Imagen Interior y decision de compra en la empresa Grupo
Goretti Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada en la ciudad de
Juliaca - 2024, es significativo.

v La relaciéon de Ambientacion y decision de compra en la empresa Grupo
Goretti SociedadComercial de Responsabilidad Limitada en la ciudad de
Juliaca - 2024, es significativo.

4.3. Variables

Variable 1:

v" MERCHANDISING
Variable 2:

v DECISION DE COMPRA
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4.4. OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Tabla 2:

Operacionalizacion de variables

VARIABLE DIMENSIONES

INDICADORES ESCALA DE

MEDICION

MERCHANDISING
Bort, (2004)

Imagen Exterior

Imagen Interior

Ambientaciéon

DECISION DE
COMPRA
Lazzati, (2013)

Factor Personal

Factor Psicoldgico

Factor
Socioeconémico

1 =NUNCA
2 =CASI
NUNCA

3 =AVECES
4 = CASI

SIEMPRE
5 = SIEMPRE

Fachada
Entrada a la
tienda

La disposicién
de los
escaparates
Logo de la
tienda
Puntos de
accesos
Exhibidores
Disefios de
pasillos
Localizacién de
los pasillos
Color

Mdusica
lluminacioén
Carteles
Sexo
Ingresos
Ocupacion
Edad
Motivacion
Experiencia de
compra
Preferencia de
marca

Estilo de vida
Estatus
Habitos de
CONsSuUMos

Nota. Las definiciones y operacionalizacion de las variables se basan en Bort,
(2004) para la variable Merchandising y en Lazzati, (2013) para la variable

decision de compra.
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CAPITULO V

PROCEDIMIENTO METODOLOGICO

5.1. Enfoque
(2014) Hernandez et al. Metodologia cuantitativa, frecuente y empirica utilizando
Sus cifras estadisticas.

5.2. Meétodo(s) aplicados

El estudio se ajusta al andlisis tedrico de Davila (2006), el cual facilita extraer
conclusiones y llevar a cabo un analisis exhaustivo mediante la aplicacion de
procedimientos tedricos y generales.

5.3. Tipo

El estudio se adhiere el analisis conceptual de Davila (2006), que permite sacar
conclusiones y realizar un estudio exhaustivo mediante el uso de procedimientos
tedricos y generales.

5.4.Nivel

El andlisis emplea un enfoque relacional y determina el nivel de vinculo entre
una categoria o calidad y un contexto particular.

5.5. Disefio

Hernandez et al., (2014) . Transversal, utiliza investigacion subsecuente.

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"

Esquema:
o1

/
!

Donde:
O1: Variable 1

0O2: Variable 2
r: Correlaciéon

5.6. Poblacion y muestra

5.6.1. Poblacién

Hernandez et al. (2014). El estudio sigue un enfoque relacional y evalua el
grado de asociacién entre una categoria o caracteristica y un ambiente
particular.

5.6.2. Muestra

2014 was Toméas Hernandez et al. Se trata de seleccionar un type de
probabilidad estadisticamente determinado para cada segmento de la poblacién
después de que esta se haya dividido.

B N.Z%? .p.q
" (N—-1).e2+ Z2.p.q

n

n = Muestra

N = Poblacion total

Z 2 =Confianza 95%-= 1.96

p = Proporcion de error 50% = 0.50%

g = (1-p) proporcion de no acertar 50% = 0.50%

e 2 = Error muestreo 5%= 0.05%n
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120.1.96% .0.50.0.50

~ (120 — 1). 0.05% + 1.962 .0.50.0.50
Muestra = 92
= 0.766

Poblaciéon = 120

n

=91.33 =92

5.7. Técnicas e instrumento

5.7.1. Técnica

Hernandez y Mendoza (2018). Es valioso para analizar la informacion del
trabajo de investigacion.
5.7.2. Instrumento
Hernandez y Mendoza (2018). Resulta Gtil para revisar la informacion del
estudio de investigacion.

5.8. Confiablidad y Validez del instrumento

5.8.1. Confiabilidad

Hernandez y Mendoza (2018). Referencia principal para obtener la

informacioén necesaria. Se usa la escala de Likert.

Tabla 3

Analisis de confiabilidad

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos
,834 22

Nota. Trabajo campo realizado en los dias de 14 al 18 de octubre del 2024.

Interpretacion

Es importante destacar que la situacion propuesta arrojé un resultado coherente

(Tabla 4), con un coeficiente de 0,834, es decir, un 83,4 %.
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5.8.2. Validez del instrumento

El instrumento fue validado mediante evaluacion de expertos, como se indica
Unicamente en el informe de validacion.

Tabla 4

Validacion del instrumento.

N° Experto Resolucidn:

1 Dr. Enrique Genaro Apaza Chirinos Aprobado

Nota. Esta tabla muestra como es la resolucién del instrumento por el experto

5.9. Tratamiento de datos

Los resultados fueron editados y sus interpretaciones se realizaron en Word

2019 utilizando IBM SPSS 27 para su ejecucion y Excel 2019 para su tabulacion.

5.10. Contrastacion de hipotesis

Usamos la Tau b de Kendall para comparar consistencias, pues es la mas
indicada para este estudio. Se presenta el siguiente orden para las pruebas de
hipbtesis generales y especificas, si corresponde

HIPOTESIS GENERAL

1. Planteamiento de hipétesis general

HO = No existe relacion de Merchandising y Decision de Compra de la
Empresa Grupo Goretti Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada en

la Ciudad de Juliaca — 2024

H1 = Existe relacion de romocién de Producto y Decisién de Adquisicion de la
Empresa Grupo Goretti Sociedad Comercial De Responsabilidad Reducida en

la Ciudad de Juliaca. — 2024
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2. Nivel de significancia
Alfa =5%, a=0.05
3. Estadistica de prueba
Se empled el coeficiente Tau—b de Kendall.
4. P-valor de prueba

Tabla b

Célculo de P - Valor de la hip6tesis general

Medidas simétricas

Error
estandar T Significacion
Valor  asintético® aproximada® aproximada
Ordinal por Tau-b de ,931 ,012 39,806 ,000
ordinal Kendall
N de casos validos 92

a. No se presupone la hipotesis nula.
b. Utilizacién del error estandar asintético que presupone la hipétesis nula.

Nota. Contrastamos hipotesis general.

P-valor 0.000 (0%) menor a alfa de 0.05 (5%)
5. Decision
Con un valor de 0,000, el valor p es inferior al umbral de significacion del 5 %. Por
lo tanto, se considera que la teoria es correcta. La alternativa, que es que las
selecciones de compra de la empresa estan relacionadas con la comercializacion.
Establecida en la ciudad de Juliaca en 2024 como Goretti Commercial Limited

Liability Company.
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HIPOTESIS ESPECIFICO

Especifico 1
a) Planteamiento de hipotesis
HO = No existe relacion de Imagen Exterior y Decision de Compra De la
compainiia Grupo Goretti Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada en
la ciudad de Juliaca — 2024
H1 = Existe Interaccion entre la Imagen Corporativa y la Seleccion de Compra
de la Empresa Grupo Goretti Sociedad Comercial de Responsabilidad
Limitada en la Ciudad de Juliaca — 2024
b) Nivel de significancia
Alfa = 5%, a =0.05
c) Estadistica de prueba
Para evaluar el grado Con el fin de medir la coherencia, utilizamos el
coeficiente Tau—-b de Kendall.
d) P-valor de prueba

Tabla 6

La medida simétrica de Imagen exterior basado en la decisién de compra

Medidas simétricas

Error
estandar T Significacién
Valor  asintético® aproximada® aproximada
Ordinal por Tau-b de ,897 ,011 39,589 ,000
ordinal Kendall
N de casos validos 92

a. No se presupone la hipotesis nula.
b. Utilizacidn del error estandar asintético que presupone la hipétesis nula.

Nota. Contraste hipotesis especifico 1.

P-valor 0.000 (0%) menor a alfa de 0.05 (5%)).
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e) Decisidn
Con un nivel de significacion de 0,05 (0 5 %), el valor p es muy pequefio,
0,000000. Por lo tanto, se rechaza la hipétesis nula, lo que sugiere que no existe
una relacion causal entre la decision de compra de Grupo Goretti Sociedad
Comercial de Responsabilidad Limitada en 2024 y la apariencia externa.
Especifico 2
a) Planteamiento de hipotesis
HO = No hay vinculo entre la Imagen Interior y la Eleccion de Compra de la
Empresa Grupo Goretti Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada en la
Ciudad de Juliaca — 2024.
H1 = Existe vinculo entre la Imagen Interior y la Eleccion de Compra de la
Empresa Grupo Goretti Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada en la
Ciudad de Juliaca — 2024
b) Nivel de significancia
Alfa = 5%, a =0.05
c) Estadistica de prueba
Hemos utilizado estadistica Tau—b de Kendall.

d) P-valor de prueba
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Tabla 7

La medida simétrica de Imagen Interior basado en la Decision de compra

Medidas simétricas

Error
estandar T Significacion
Valor  asintético® aproximada® aproximada
Ordinal por Tau-b de ,698 ,045 13,318 ,000
ordinal Kendall
N de casos validos 92

a. No se presupone la hipotesis nula.
b. Utilizacién del error estandar asintético que presupone la hipétesis nula.

Nota. Contrastamos hip6tesis especifico 2.

P-valor 0.000 (0%) menor a alfa de 0.05 (5%)).

e) Decisioén

Con un valor de 0,00000, el valor p es muy inferior al umbral de significacion del
5 % (0,05). Por lo tanto, adoptamos la hipotesis alternativa, que afirma que, en
2024, las decisiones de compra de Grupo Goretti Sociedad Comercial de
Responsabilidad Limitada en Juliaca estdn realmente influenciadas por su
imagen interna.
Especifico 3

a) Planteamiento de hipdtesis
HO = HO = No hay vinculo entre la Ambientacion y la Eleccion de Compra de la
Empresa Grupo Goretti Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada en la
Ciudad de Juliaca — 2024.
H1 = Existe una relacion entre la Ambientacion y la Eleccion de Compra de la
Empresa Grupo Goretti Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada en la

ciudad de Juliaca. — 2024
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b) Nivel de significancia

Alfa =5%, a=0.05
c) Estadistica de prueba

Para su validez utilizamos Tau—b de Kendall.
d) P-valor de prueba

Tabla 8

Medida simétrica de Ambientacién basado en la Decision de compra

Medidas simétricas

Error
estandar T Significacion
Valor  asintético® aproximada® aproximada
Ordinal por Tau-b de ,637 ,047 12,689 ,000
ordinal Kendall
N de casos validos 92

a. No se presupone la hipétesis nula.
b. Utilizacién del error estandar asintético que presupone la hipétesis nula.

Nota. Como se contrasta la hipétesis especifico 3.

P-valor 0.000 (0%) menor a alfa de 0.05 (5%).

e) Decisidn

HO = No hay vinculo entre la Ambientacion y la Eleccion de Compra de la Empresa
Grupo Goretti Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada en la Ciudad de
Juliaca — 2024.

H1 = Existe una relacion entre la Ambientacion y la Eleccion de Compra de la
Empresa Grupo Goretti Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada en la

ciudad de Juliaca — 2024
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CAPITULO VI

RESULTADO Y DISCUSION

6.1. RESULTADO

Tabla 9

Nivel de Correlacion:

Niveles de Correlacion

—-0.90= Correlacién negativa muy fuerte
—0.75= Correlacion negativa considerable
—0.50 = Correlacion negativa media
—-0.25= Correlacion negativa débil
—0.10= Correlacion negativa muy débil
— No existe correlacion alguna entre
las variables
+0.10 = Correlacidn positiva muy débil
+0.25 = Correlacion positiva débil
+0.50 = Correlacion positiva media
+0.75= Correlacién positiva considerable
+0.90 = Correlacion positiva muy fuerte

+1.00 = Correlacién positiva perfecta

Fuente: (Hernandez et al., 2014, p. 305).
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Prueba de Normalidad:
Tabla 10

Prueba de normalidad

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistic Estadistic
o] gl Sig. 0 gl Sig.
MERCHANDISING ,156 92 ,000 ,933 92 ,000
DECISION_DE_ ,092 92 ,052 ,965 92 ,015

COMPRA
a. Correccion de significacion de Lilliefors

Nota. Prueba realizada en el SPSS version 27
INTERPRETACION

El test no paramétrico de Kolmogorov-Smirnov sefiala que a es mayor a 0,05 y
el coeficiente de compensacion de Spearman se satisface cuando los datos
superan 50, con valores P de 0,000 y 0,052.

Objetivo general

Tabla 11

Correlacion de Merchandising y Decision de Compra

Correlaciones

DECISION _
MERCHAND DE_COMPR
ISING A

Rho de MERCHANDISING Coeficiente de 1,000 ,971
Spearman correlacion

Sig. (bilateral) ) ,000

N 92 92

DECISION_DE_C Coeficiente de 971 1,000
OMPRA correlaciéon

Sig. (bilateral) ,000 .

N 92 92

Nota. El trabajo de campo se realizé 14 al 18 de octubre 2024.
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Figura 11

Correlacion de Merchandising y Decision de compra

R? Lineal = 0,950
60

58

56

54

MERCHANDISING

52

S0

40 42 44 46 48 50

DECISION_DE_COMPRA

Nota. La investigacion utilizo el sistema estadistico IBM SPSS version 27.
INTERPRETACION

Para Grupo Goretti Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada, una
empresa situada en Juliaca, los resultados de la prueba Rho de Spearman para
la variable de seleccién de marketing y compras se muestran en la Tabla 11y la
Figura 10. El valor Rho resultante de 0,971 muestra una conexion positiva muy
significativa. Esto es significativo porque el valor de P es menor que 0,00000, lo
gue implica que un aumento en una variable siempre conduciria a un aumento

en la otra.
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Objetivo Especifico 1
Tabla 12

Correlacion Imagen Exterior y Decision de compra

Correlaciones
DECISION
IMAGEN_ DE_COM
EXTERIOR PRA

Rho de IMAGEN_EXTERI Coeficiente de 1,000 ,955
Spearman OR correlacion

Sig. (bilateral) . ,000

N 92 92

DECISION_DE_CO Coeficiente de ,955 1,000
MPRA correlacion

Sig. (bilateral) ,000 .

N 92 92

Nota. El trabajo de campo se realizé 14 al 18 de octubre 2024.
Figura 12
Relacion de Imagen Exterior y Decisién de compra

R2 Lineal = 0,915
20

IMAGEN_EXTERIOR

40 42 44 46 48 50

DECISION_DE_COMPRA

Nota. La investigacion utilizo el sistema estadistico IBM SPSS version 27.
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INTERPRETACION

En la Figura 11 y la Tabla 12 Los resultados se presentan. El coeficiente de
correlacién de Spearman (Rho) entre la variable imagen publica y la eleccion de
compra de Goretti Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada en Juliaca
en el afio 2024 fue de 0,95, lo que muestra una fuerte correlacion positiva. Esto
es significativo ya que el valor de P es menor a 0,00000, lo que indica que un
aumento en una variable siempre resultaria en un aumento en la otra.

Objetivo Especifico 2

Tabla 13

Correlacion Imagen Interior y Decision de compra

Correlaciones
DECISION
IMAGEN_| _DE_COM
NTERIOR PRA

Rho de IMAGEN_INTERI Coeficiente de 1,000 , 795
Spearman OR correlacion
Sig. (bilateral) . ,000
N 92 92
DECISION_DE_C Coeficiente de , 795 1,000
OMPRA correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 92 92

Nota. El trabajo de campo se realizé 14 al 18 de octubre 2024.
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Figura 13

Relacién de Imagen Interior

R2 Lineal = 0,655
20

IMAGEN_INTERIOR

40 42 44 46 48 50

DECISION_DE_COMPRA

Nota. Investigacion relacionada estadistico IBM SPSS version 27.

INTERPRETACION

La decision de compra de Grupo Goretti Sociedad Comercial de
Responsabilidad Limitada en la ciudad de Juliaca en 2024 se vio influida por la
variable imagen interna, tal y como se muestra en la tabla 13 y la figura 12, segun
el andlisis de correlaciéon de Spearman, con Rho = 0,795. El hecho de que el
valor P sea inferior a cero refuerza ain mas la idea de una asociacion positiva
estadisticamente significativa. Esto indica que un aumento en una variable

provocara un aumento en la otra.
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Objetivo Especifico 3
Tabla 14

Correlacion de Ambientacién y Decision de Compra
Correlaciones

DECISIO
AMBIENTAC N_DE_CO
ION MPRA

Rho de AMBIENTACION Coeficiente de 1,000 ,760
Spearman correlacion

Sig. (bilateral) . ,000

N 92 92

DECISION_DE_C Coeficiente de ,760 1,000
OMPRA correlaciéon

Sig. (bilateral) ,000 .

N 92 92

Nota. El trabajo de campo se realizé 14 al 18 de octubre 2024.

Figura 14

Relacion de Ambientacion y Decisién de compra

R2 Lineal = 0,583
20

AMBIENTACION

16 1] o

40 42 44 46 48 S0

DECISION_DE_COMPRA

Nota. Utilizamos sistema estadistico IBM SPSS version 27.
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INTERPRETACION

Los resultados del analisis de Spearman de La vinculacién entre la variable
ambiental y la decision de adquisicién de la Sociedad Comercial Goretti del
Grupo Responsabilidad Limitada en la ciudad de Juliaca en el afio 2024 fueron
Rho= 0,760, indicando una correlacion positiva y significativa. Esto es
significativo ya que el valor de P es menor a 0,00000, indicando que un

incremento en una variable siempre resultaria en un incremento en la otra.

6.2. DISCUSION DE RESULTADOS

Los conceptos precisos que se fundamentan en las investigaciones relacionadas
con nuestro campo de estudio, Segun Zapata, (2022) el efecto del marketing
visual y la confianza en las inclinaciones de los clientes a comprar en los
mercados colombianos. Los estudios tienen como objetivo ayudar a los usuarios
a comprender mejor el tema, incluyendo cémo mejorar la experiencia del usuario
basandose en hallazgos anteriores e implementando una variedad de
estrategias en los mercados colombianos que influyen en el impulso de compra
y las ventajas de hacerlo. Por otro lado, (Arguello Toala, 2025) El objetivo
principal es averiguar como influye el merchandising en las compras de los
clientes de esta tienda. Utilizamos el alfa de Cronbach y el coeficiente de
correlacion Rho de Spearman, ambos incluidos en IBM SPSS 29.0, para analizar
la fiabilidad de los datos y buscar conexiones entre las dimensiones examinadas.
Los resultados demostraron que el merchandising tenia un impacto significativo
en las decisiones de compra de los consumidores de KarliStore en Portoviejo.
En la misma linea, coronel et al., (2024) La determinacién de compra del
consumidor es el estimulo para obtener productos o servicios. Los resultados

revelan Una estrecha vinculacion entre la variable dependiente y las variables
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independientes, tal como lo indica un coeficiente de determinacion R = 0.86 and
R2=0.734. Laimplementacion de estrategias de merchandising nos ha permitido
observar

El efecto en las determinaciones de compra de las clientelas, lo que a su vez los
motiva a adquirir sus productos. Asimismo, Medina et al., (2023) El enfoque
actual de este estudio es examinar La conducta El impacto en las elecciones de
compra del cliente en relacién con las estrategias de merchandising visual con
el objetivo de identificar su efecto en las elecciones de compra. Los expertos en
marketing y los propietarios de pequefias empresas dedicados a la venta de
articulos mecanicos encontrardn los resultados muy utiles y que aspiran a
incrementar la rotacion de existencias para alcanzar la rentabilidad maxima y
satisfaccion del cliente con el fin de establecer una posicién en el mercado.
Igualmente Lino Quirumbay, (2024) Con el fin de realizar un diagnéstico de la
situacion, el estudio titulado «Visual Merchandising y decisiones de compra entre
los clientes de Cathysa Shop, La Libertad, 2023» busca descubrir estrategias de
visual merchandising que motiven a los clientes de Cathysa Shop a realizar
compras. Para ello, se ha utilizado una metodologia de enfoque mixto, que
combina tanto técnicas cualitativas como cuantitativas, con énfasis en los
detalles. En este estudio, utilizamos el analisis y la deduccion como
metodologias de investigacion, y recurrimos al muestreo aleatorio simple para
obtener nuestra muestra. Se entrevistd al propietario y a dos empleados de
Cathysa Shop, y se encuestd a 329 consumidores. Google Forms sirvi6 como
herramienta de recopilacién de datos, mientras que SPSS se utilizé para el
analisis y la interpretacion posteriores. Segun la investigacion, el merchandising

visual es una estrategia eficaz para atraer clientes e influir en sus decisiones de
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compra. La iluminacion, la experiencia de los empleados en merchandising
visual, los textos publicitarios y los cambios en los escaparates son aspectos
fundamentales que la empresa debe abordar. Como resultado, los compradores
tendran una experiencia mas satisfactoria y serdn mas propensos a volver.

Asimismo, Diaz, (2022) En 2022, una tienda nacional de accesorios para
mujeres se propuso Examine la conexion entre las decisiones De adquisicion de
los clientes y el merchandising visual. Se encontré6 un grado significativo de
compensacion positiva entre las variables tras comparar los datos utilizando el
coeficiente de correlacién de Spearman de 0,758 y analizarlos con SPSS 25. Por
ello, podemos concluir que HO es correcta y que la hipétesis nula es errénea.
Finalmente, en una tienda nacional que vende accesorios para mujeres en 2022,
se mostr6 que el merchandising visual esta muy vinculado. Igualmente
Ferndndez & Llanos, (2023) El objetivo del estudio actual es Establecer hasta
qgué punto el marketing visual impacta en las decisiones de compra de ropa en
el departamento Saga Falabella de Lima Metropolitana. Los datos recopilados
mostraron que la iluminacioén, las manicuras y las balanzas mecénicas son los
elementos de marketing visual Qué otros elementos Afectan las decisiones de
compra de los consumidores. en las tiendas Saga Falabella. Es igualmente
importante tener en cuenta el disefio interior de la tienda, asi como los anuncios
y las ventas de las marcas de ropa, ya que las compras impulsivas son mas
propensas a ocurrir cuando los clientes Se les mostraron estimulos visuales. El
tamano de los mismos fue calculado por Cazorla et al. (2023). El objetivo de esta
investigacion fue examinar la relacion entre la publicidad y el comportamiento de
los consumidores en el centro comercial Molino, en el barrio de Santiago, en

Cusco, Peru. Los resultados muestran una conexion entre la eleccién de compra
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y la variable de comercializacion, lo cual puede ser confirmado por el coeficiente
de compensacion de Spearman, que es 0.533. Por otra parte, el andlisis chi-
cuadrado arrojo un valor de 0,000, inferior a 0,05, lo que indica una significacion
bilateral. Por lo tanto, podemos rechazar la hipétesis nula 'y aceptar la alternativa.
En resumen, se alcanza un equilibrio entre los factores de comercializacion y la
decisién de compra. El Molino, un complejo comercial situado en el barrio de
Santiago, en Cusco, utiliza métodos de marketing en su beneficio, lo que
garantiza que los consumidores realicen compras. Ademas, (Infante Linares et
al., 2023)

El Mini Market Union de Trujillo, 2023, Este es el contexto de la investigacion
que tratara de determinar cémo el merchandising visual influye en las decisiones
de compra de los clientes. En 2023, en el Mini Market Unién de Trujillo, se
demostrd que el merchandising visual tenia una relacion muy beneficiosa con
las decisiones de compra utilizando estadisticas inferenciales no paramétricas.
En 2023, en el Mini Market Unién de Trujillo, la hipotesis alternativa afirma que
el merchandising visual influye de manera positiva en las decisiones de compra,
respaldada por un coeficiente rho de Spearman de 0,815 y un nivel de
significacion bilateral inferior a 0,05 (0,001). Dado El nuevo cliente debe superar
sus expectativas al realizar sus adquisiciones, lo cual facilita su regreso a la
tienda y la recomendacion en su entorno social. Igualmente, Pardo, (2022) El
estudio titulado “El Merchandising en la Toma de Decisiones de Compra de los
Habitantes del Distrito de los Olivos, 2022.” La finalidad de esta investigacion fue
establecer los factores que, en relacion con el marketing tienen Efecto en las
decisiones de adquisicion de los residentes de Los Olivos de 2022. El coeficiente

de determinacion obtenido en el presente analisis, de 0.590, junto Con Un valor
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de significancia de 0,000 demuestra una compensacion intermedia entre
variables las indicadas (mercadeo visual y decision de compra). Deberia haber
una conexion clara entre el marketing y otras areas de investigacion que se
llevaron a cabo en los residentes del distrito de Los Olivos en 2022, y sus
decisiones de compra. porque el nuevo cliente debe esforzarse al maximo al
realizar compras, lo que significa que es mas probable que regresen y compartan
las recomendaciones de la tienda con sus redes sociales. Adicionalmente en la
investigacion de Chipana & Chambi, (2023) El objetivo principal de este estudio
es averiguar si el marketing influye en las decisiones de compra de los
consumidores en los supermercados de Juliaca en 2023. Los resultados
demuestran que el marketing influye positivamente en las decisiones de compra
de los habitantes de Juliaca, ya que todos los aspectos producen resultados
beneficiosos. Por lo tanto, aceptamos la teoria.

Ademas. (Paricanaza Machaca, 2024) El estudio se propuso examinar la
relaciéon entre el comportamiento de los clientes y sus decisiones de compra en
el mercado M. |. Tupac Amaru de Juliaca en 2023. Utilizando un enfoque
cuantitativo y el método cientifico, se selecciond un disefio correlacional. No se
tratd de una investigacion experimental, sino transversal. Se encuesto a un total
de 384 consumidores mediante un cuestionario para obtener estos datos. Con
un coeficiente de 0,996 y un valor p de 0,000, los resultados demostraron una
asociacion directa, positiva y estadisticamente significativa entre el
comportamiento de los clientes y sus decisiones de compra. Se encontré una
asociacion directa, positiva y estadisticamente significativa entre las variables
estudiadas (r = 0,996, p = 0,000) segun los resultados del estudio. En 2023, los

resultados obtenidos en el M. I. Tupac Amaru de Juliaca dan credibilidad a la

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

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

)
TESIS UANCV \2/ | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

idea de que el comportamiento de los consumidores esta significativamente
relacionado con sus decisiones de compra. Asimismo, Mamani, (2021) La
Influencia del Merchandising en las Decisiones de Compra del Consumidor en
la Tienda de Electronica 'GMG Comercial Perd S.A.C.")" Su proposito es
establecer hasta qué punto las elecciones de adquisicién de los consumidores
en la Tienda de Electrénica "GMG Comercial S.A.C." en Puno, 2019, estan
influenciadas por el merchandising. De acuerdo con Los datos obtenidos
sugieren que el coeficiente de proporcion de Spearman es 0.676, lo que
demuestra una conexion positiva con un valor P de 0.000, al igual que el
coeficiente tau-b de Kendall. Esto respalda la hipétesis en investigacion. El
proyecto de investigacion demuestra Las elecciones de adquisicion de los
compradores en el establecimiento de electrénica GMG Comercials Pert SAC.
en Puno estan directamente y significativamente influenciadas por el nivel de
merchandising. El porcentaje del 67% es un nivel bastante optimista. Al mismo
tiempo, las exitosas estrategias de marketing en linea del minorista afectaran
directamente las decisiones De adquisicion de sus consumidores,
incrementando su rentabilidad.

Por otro lado (Mamani Huarina, 2024) EIl objetivo principal de este estudio fue
examinar como el marketing visual influyé en las decisiones de compra de los
consumidores en 2023 en la empresa de artesania textil Sumac Maqui de Puno.
Dentro de su marco metodoldgico, la investigacion utilizé un disefio no
experimental y una técnica cuantitativa. En la investigacion participaron 950
personas, de las cuales 274 clientes sirvieron como prototipo. Se utilizd una
encuesta con un cuestionario para recopilar los datos. La percepcion de que «el

merchandising influye en las decisiones de compra» (valor p de tau-b de Kendall
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= 0,000) fue el resultado del objetivo general. Ademas, para los objetivos
particulares, se observaron correlaciones positivas débiles, aunque muy
inferiores a a=0,05. A partir de estos resultados, podemos afirmar que el
marketing visual tiene un efecto en los habitos de compra de los residentes de
Puno 2023 que estan considerando unirse al grupo de artesania textil Sumac
Maqui. Por otro lado, el autor Alarcon, (2021) El propésito de este La repercusion
del merchandising visual en las ventas de Negolatina. y las decisiones de compra
tomadas en un restaurante de Puno en 2021 durante la pandemia El factor
decisién de compra. Jueces profesionales de los siguientes tipos—tematicos y
metodoldgicos—validaron los cuestionarios. La consistencia se evalué mediante
un ensayo preliminar, que resulté en un alto. indice de confiabilidad empleando
las estadisticas del coeficiente alfa de Cronbach. Esto llevé a una puntuacion de
0.864 para los cambios en el marketing digital y de compras que se
implementaron utilizando el Formulario de formularios de Google.
Adicionalmente, se encontr6 La uniformidad se verific6 mediante un ensayo
inicial y estadisticamente significativa, como lo demuestra el coeficiente
estadistico de 0.760, que es menor a 0.05. En consecuencia, es claro que se
observa una relacion altamente significativa y positiva entre los elementos del
mercado digital y las elecciones de Adquisiciones de los compradores en la

industria de restaurantes.
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CONCLUSIONES

PRIMERA: Existe un grado de asociacion muy alto y positivo. En la relacién entre
los factores de marketing en Juliaca y las decisiones de compra de Goretti
Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada en 2024, con un valor de
significacion de p=0,000 < 0,05, se comprobd la hipétesis utilizando el Tau b de
Kendall, y el resultado fue Rho = 0,971 (97,1 %). Segun los resultados del calculo
del coeficiente de correlaciéon, parece que el merchandising acelerara el
crecimiento de la empresa con esta compra. Se puede concluir que, al emplear
adecuadamente un merchandising en la tienda de ropa, y mejorar
constantemente la imagen exterior se consigue un notable aumento De ventas,
impactando La eleccion de compra de los clientes por nuestros productos se
daran de manera fija.

SEGUNDA: EIl nivel entre la dimension externa y la eleccion de compra del
Grupo Goretti, una organizaciéon comercial sin responsabilidad civica. de Juliaca
— 2024 fue Rho = 0, 955, (95,5%), lo que se interpreta como una correlacion
positiva muy fuerte. EIl grado de correlacion obtenido resalta promover y poder
aprovechar la decoracion del area exterior de la tienda dentro de la organizacion,
esto traera consigo Que la identidad de la empresa se ubique en la mente del
consumidor para poder obtener beneficio en la eleccion de compra de nuestros
productos.

TERCERA: El nivel entre la dimensién interna en la ciudad y el Grupo Goretti La
Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada y su adquisicion de Juliaca en
2024 tuvieron valores de Rho de 0,795, (79,5%) respectivamente, lo que indica
una correlacion positiva. considerable. El grado de correlacién obtenido resalta

el mejoramiento de los puntos de acceso, asi como la iluminacién de los
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exhibidores para que estos sean atractivos y mejore la decision de compra de
manera espontanea e inconscientemente.

CUARTA: La influencia de las dimensiones En las decisiones de compra de la
ciudad de Juliaca del afio 2024, la empresa Grupo Goretti Sociedad Comercial
de Responsabilidad Limitada el coeficiente de correlacion (Rho) fue de 0.760,
(76,0%) lo que se interpreta como una correlacién positiva considerable El grado
de correlacion encontrado destaca promover de manera eficaz la ambientacion
de la tienda asi como también la presentacion de los colaboradores de esta
manera Su elecciéon de compra por la boutique de prendas, se dara de manera

inconsciente a favor de la empresa.
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RECOMENDACIONES

PRIMERA: Se recomienda al Gerente General de Grupo Goretti Sociedad
Comercial de Responsabilidad Limitada, una empresa que prioriza la
optimizaciébn de su imagen externa, implementa merchandising moderno e
innovador de la tienda, se puede obtener mayores ingresos econémicos esto
traera consigo ventas fijas mensuales para poder tener ventajas en la decision
de compra por nuestros productos, Adicionalmente es indispensable realizar un
monitoreo de la fachada de la tienda, asi como el ingreso de la tienda si estan
funcionando de manera Optima, también los remodelar escaparates de la tienda.
SEGUNDA: Se recomienda al Gerente General, poder establecer un horario u
plan de trabajo para poder remodelar de manera constante la imagen exterior de
la tienda en cuanto a las fechas importantes durante el afio de tal manera poder
implementar y agregar a la fachada de la tienda nuevos y atractivos disefos,
para que estos llamen la atencion, traer nueva moda de otras ciudades u paises
para poder plasmar y obtener mas ingresos econémicos.

TERCERA: Se recomienda al Gerente General poder implementar clases de
decoracion para los colaboradores para que puedan realizar y decorar la imagen
interior de la tienda, tales como los putos de acceso, en cuanto a los exhibidores
de la tienda agregar iluminacién para que las prendas de la tienda de ropa
puedan resaltar adicionalmente los pasillos y la ubicacidén de estos deben de ser
bastante accesibles.

CUARTA: Se recomienda al Gerente de Marketing y publicidad verificar
constantemente el ambiente asi como actualizar de manera diaria los
exhibidores y maniquies de nuevas prendas en ingreso a tienda para la venta

final, cabe resaltar que el color de cada prenda deben de contrastar entre si, asi
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como también la misma iluminacién y los carteles de nuevas promociones deben
ser accesibles al publico en general, los colaboradores en turno pueden iniciar

una venta con una sonrisa para causar confianza en tienda.
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) MATRIZ DE CONSISTENCIA
TITULO: Merchandising y Decision de compra de la Empresa Grupo Goretti Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada en la ciudad de Juliaca - 2024

ENFOQUE: Cuantitativo METODO: Deductivo TIPO: Aplicativo Nivel: Correlacional DISENO: No experimental-Transversal POBLACION: 120
MUESTRA: 92 TECNICA: Encuesta. INSTRUMENTO: Cuestionario

decision de compra en la
Empresa Grupo Goretti
Sociedad Comercial de
Responsabilidad
Limitada en la ciudad de
Juhaca - 20247

PROBLEMA
ESPECIFICO

{Cual es la relacion de la
Imagen  exterior y
decision de compra en la
empresa Grupo Goretti
Sociedad Comercial de
Responsabilidad

Limitada en la ciudad de

Juhiaca - 20247

decision de compra en la
Empresa Grupo Goretti
Sociedad Comercial de
Responsabilidad
Limitada en la cuidad de
Juliaca — 2024, es
significativo.

HIPOTESIS
ESPECIFICOS

La relacion de la Imagen
exterior v decision de
compra en la empresa
Grupo Goretti Sociedad
Comercial de
Responsabilidad

Limitada en la ciudad de
Juhaca - 2024.Es

significativo.

decision de compra en la
Empresa Grupo Goretti
Sociedad Comercial de
Responsabihidad
Limitada en la ciudad de
Juliaca - 2024

OBJETIVOS
ESPECIFICOS

Determinar la relacion
de la Imagen exterior y
decis1on de compra en la
empresa Grupo Goretti
Sociedad Comercial de
Responsabilidad
Limitada en la ciudad de

Juliaca - 2024,

marketing que se
enfoca en la
presentacion ¥
promocion de

productos en el punto
de venta. En pocas
palabras, es el
conjunto de técnicas
que buscan que los
productos se vean tan
atractivos que los
consumidores no
puedan resistirse a
comprarlos. Bort,

(2004)

Imagen Interior

Ambientacion

PROBLEMA HIPOTESIS OBJETIVO VARIABLE DIMENSIONES INDICADORES
PROBLEMA HIPOTESIS OBJETIVOS VLVI
GENERAL GENERAL GENERAL Imagen Exterior v" Fachada
MERCHANDISING v' Entrada a la tienda
(Cual es la relacion del | La relacion del | Encontrar la relacion del v La disposicion de los
merchandising v | merchandising y | merchandising y Es una estrategia de escaparates

v" Logo de la tienda

v Puntos de accesos
v' Exhibidores
v Disefios de pasillos

v Localizacion de los pasillos

v Color

v Misica

v [luminacion
v Carteles
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(Cual es la relacion de la
Imagen Interior ¥y
decision de compra en la
empresa Grupo Goretti
Sociedad Comercial de
Responsabilidad
Limitada en la ciudad de
Juliaca - 2024?

(Cual es la relacion de
Ambientacion y decision
de compra en la empresa
Grupo Goretti Sociedad
Comercial de
Responsabilidad
Limitada en la ciudad de
Juliaca - 20247

La relacion de la Imagen
Interior y decision de
compra en la empresa
Grupo Goretti Sociedad
Comercial de
Responsabilidad
Limitada en la ciudad de
Juliaca - 2024, es
significativo.

La relacion de
Ambientacion y decision
de compra en la empresa
Grupo Goretti Sociedad
Comercial de
Responsabilidad
Limitada en la ciudad de
Juliaca - 2024, es
significativo.

Determinar la relacion
de la Imagen Interior y
decision de compra en la
empresa Grupo Goretti
Sociedad Comercial de
Responsabilidad
Limitada en la ciudad de
Juliaca - 2024.

Determinar la relacion de
Ambientacion y decision
de compra en la empresa
Grupo Goretti Sociedad
Comercial de
Responsabilidad
Limitada en la ciudad de
Juliaca - 2024.

viJS. W
DECISION DE
COMPRA

Es el proceso mental y
conductual que
atraviesa un mndividuo
desde que reconoce
una necesidad o deseo
hasta que finalmente
adquiere un producto
o serviclo.  Este
proceso puede ser mas
o menos complejo
dependiendo de la
mportancia  de la
compra y de las
caracteristicas del
consumidor. [22]

Factor Personal

Factor Psicologico

Factor
Socloeconomico

v Sexo

v Ingresos
v" Ocupacion
v Edad

v Motivacion
v Experiencia de compra
v" Preferencia de marca

v Estilo de vida
v Estatus
v Habitos de consumos
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MATRIZ DE DATOS

Archive  Editar Ver Datos Transformar  Analizar  Graficos  Utilidades  Ampliaciones  Ventana  Ayuda

B .10 Q

Nombre Tipo Anchura Decimales Etiqueta Valores Perdidos  Columnas  Alineacidn Medida Ral

1 P1 MNumérico 8 0 iConsidera ust... {1, Munca}... | Ninguno 8 = Derecha il Ordinal * Entrada
2 p2 MNumérico 8 0 iConsidera ust... {1, Nunca}... Minguno 8 = Derecha ol Ordinal “ Entrada
3 P3 MNumérico 8 0 ¢Considera ust... {1, Nunca}... Ninguno 8 = Derecha il Ordinal * Entrada
4 P4 Mumérico 8 0 ¢ Considera que... {1, Nunca}... Ninguno 8 = Derecha ol Ordinal “ Entrada
5 P5 MNumérico 8 0 iConsidera que... {1, Munca}... | Ninguno 8 = Derecha il Ordinal * Entrada
6 P6 MNumérico 8 0 i Considera que... {1, Nunca}... Minguno 8 = Derecha ol Ordinal “ Entrada
7 P7 Mumérico 8 0 ¢Considera m... {1, Nunca}... Minguno 8 = Derecha ol Ordinal “ Entrada
8 P3 MNumérico 8 0 iUsted toma e... {1, Munca}... | Ninguno 8 = Derecha il Ordinal * Entrada
9 P9 MNumérico 8 0 ¢ Considera mu... {1, Nunca}... Minguno 8 = Derecha ol Ordinal “ Entrada
10 P10 Mumérico 8 0 ¢Considera mu... {1, Nuncal... Ninguno 8 = Derecha ol Ordinal “ Entrada
1" P11 Mumérico 8 0 iUsted toma e.. {1, Nuncal... Ninguno 8 = Derecha ol Ordinal “ Entrada
12 P12 MNumérico 8 0 iConsidera ust... {1, Munca}... | Ninguno 8 = Derecha il Ordinal * Entrada
13 P13 MNumérico 8 0 iConsidera ust... {1, Nunca}... Minguno 8 = Derecha ol Ordinal “ Entrada
14 P14 Mumérico 8 0 iUsted toma e.. {1, Nuncal... Ninguno 8 = Derecha ol Ordinal “ Entrada
15 P15 MNumérico 8 0 iUsted conside... {1, Munca}... | Ninguno 8 = Derecha il Ordinal * Entrada
16 P16 Mumérico 8 0 iConsidera ust... {1, Nunca}... Minguno 8 = Derecha ol Ordinal “ Entrada
17 P17 Mumérico 8 0 iConsidera ust... {1, Nunca}... Minguno 8 = Derecha ol Ordinal “ Entrada
18 P18 Mumérico 8 0 ¢Considera ust... {1, Nunca}... Ninguno 8 = Derecha ol Ordinal “ Entrada
19 P19 MNumérico 8 0 iConsidera que... {1, Munca}... | Ninguno 8 = Derecha il Ordinal * Entrada
20 P20 MNumérico 8 0 i Considera que... {1, Nunca}... Minguno 8 = Derecha ol Ordinal “ Entrada
21 P21 Mumérico 8 0 ¢ Considera que... {1, Nunca}... Ninguno 8 = Derecha ol Ordinal “ Entrada
22 P22 MNumérico 8 0 iConsidera m... {1, Nunca}... Minguno 8 = Derecha il Ordinal * Entrada
23 IMAGEN_E... Numérico 8 0 Minguno Minguno 17 = Derecha ¢ Escala “w Entrada
24 IMAGEN_IM... Mumérico 8 0 Minguno MNinguno 17 = Derecha & Escala “ Entrada
Lt ARAmI—REIT A oy - ~ ~ ys ys ar = 1 A - 1 - . '

<
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Archivo  Editar  Mer Datos Transformar  Analizar Graficos  Utilidades  Ampliaciones  Ventana  Ayuda

He D~ FhLdl A BEJ0WQ

Nombre Tipo Anchura Decimales Etiqueta Valores Perdidos  Columnas  Alineacian Medida Roal

10 P10 Numérico 8 0 ;Considera mu... {1, Nuncal... Ninguno 8 = Derecha ol Ordinal “ Entrada
11 P11 Numeérico 8 0 ;Usted toma e_.. {1, Nunca}... Minguno 8 = Derecha ol Ordinal “ Entrada
12 P12 Numeérico 8 0 iConsidera ust._. {1, Nunca}... Minguno 8 = Derecha ol Ordinal “ Entrada
13 P13 Numérico 8 0 ¢Considera ust... {1, Munca}... | Ninguno 8 = Derecha ol Ordinal * Entrada
14 P14 Numérico 8 0 iUsted toma e... {1, Munca}... | Ninguno 8 = Derecha ol Ordinal * Entrada
15 P15 Numérico 8 0 iUsted conside_.. {1, Munca}... | Ninguno B8 = Derecha ol Ordinal “w Entrada
16 P16 Numérico 8 0 ;Considera ust... {1, Nunca}... Ninguno 8 = Derecha ol Ordinal “ Entrada
17 P17 Numérico 8 0 ;Considera ust... {1, Nunca}... Ninguno 8 = Derecha ol Ordinal “ Entrada
18 P18 Numeérico 8 0 iConsidera ust._. {1, Nunca}... Minguno 8 = Derecha ol Ordinal “ Entrada
19 P19 Numeérico 8 0 iConsidera que_.. {1, Nunca}... Minguno 8 = Derecha ol Ordinal “ Entrada
20 P20 Numérico 3 0 ;Considera que_.. {1, Nunca}... Ninguno 8 = Derecha ol Ordinal * Entrada
21 P21 Numérico 8 0 ¢ Considera que... {1, Munca}... | Ninguno 8 = Derecha ol Ordinal * Entrada
22 P22 Numérico 8 0 iConsidera m_.. {1, Nunca}... Ninguno 8 = Derecha ol Ordinal “ Entrada
23 IMAGEN_E... MNumérico 8 0 Minguno Minguno 17 = Derecha & Escala “ Entrada
24 IMAGEN_IN... Mumérico 8 0 Minguno Minguno 17 = Derecha & Escala “ Entrada
25 AMBIENTA. .. Numérico 8 0 Minguno Minguno 15 = Derecha & Escala “ Entrada
26 FACTOR_P... Numérico 8 0 Minguno Minguno 17 = Derecha & Escala “ Entrada
27 FACTOR_P... Numérico 8 0 Minguno Minguno 21 = Derecha & Escala * Entrada
28 FACTOR_S... Numérico 8 0 MNinguno Ninguno 24 = Derecha & Escala * Entrada
29 MERCHAN... MNumérico 8 0 MNinguno Ninguno 15 = Derecha & Escala * Entrada
30 DECISION_... Numérico 8 0 Minguno Minguno 21 = Derecha & Escala “w Entrada
K3 |

32

33

o <
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He DexFBLIE A EE 106 Q
| Visible: 30 de 30 var

4 P1 P2 Jl P3 ol P4 J Ps 4l Ps 4 P7 4l P8 4l P9 4 P10 4 P11 0 P12 P13 ol P14 P15

M 4 4 5 5 4 5 4 4 5 b 4 5 4 4 5
72 5 5 5 4 4 5 5 5 5 4 4 5 5 5 5
73 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4
4 5 b 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 b 5 4
75 5 3 4 4 4 5 5 3 4 4 4 5 b 3 4
76 5 5 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 5 5 4
[ 4 4 4 5 5 5 4 4 4 b 5 5 4 4 4
78 5 b 5 4 4 4 b 5 5 4 4 4 b 5 b
[ 5 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 5 b 4 4
80 5 5 4 5 4 4 5 5 4 5 4 4 5 5 4
81 5 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 5 b 4 4
82 5 4 4 5 4 5 5 4 4 5 4 5 5 4 4
83 5 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 5 5 4 4
84 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4
85 5 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 5 b 4 4
86 4 4 4 5 5 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4
a7 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4
88 4 5 4 5 5 5 4 5 4 5 5 5 4 5 4
89 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 b 4 4
90 5 5 4 4 4 5 5 5 4 4 4 5 5 5 4
9 4 4 4 5 4 4 4 4 4 b 4 4 4 4 4
92 4 b 4 4 4 5 4 5 4 4 4 5 4 5 4
93

£
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Archive  Editar  Ver Datos Transformar  Analizar Graficos  Utlidades  Ampliaciones  Ventana  Ayuda

He Dex XL HAEE 0« Q

| \Visible: 30 de :
4 P16 o P17 4l P13 P19 o P20 o P21 JP22 & IMAGEN EXTERIOR ¢ IMAGEM INTERIOR ¢ AMBIENTACION & FACTOR_PERSONAL

71 5 4 5 4 4 5 5 18 17 19 18
72 4 4 5 5 5 5 4 19 19 18 19
73 4 4 4 5 4 4 4 17 17 16 17
74 4 4 4 5 5 4 4 18 18 16 18
75 4 4 5 5 3 4 4 16 17 17 16
76 4 4 4 5 5 4 4 18 18 16 18
i 5 5 5 4 4 4 5 17 18 19 17
78 4 4 4 5 5 5 4 19 18 17 19
79 4 4 5 5 4 4 4 17 18 17 17
80 5 4 4 5 5 4 5 19 18 17 19
81 4 4 5 5 4 4 4 17 18 17 17
82 5 4 5 5 4 4 5 18 18 18 18
83 4 4 5 5 4 4 4 17 18 17 17
84 4 4 4 5 4 4 4 17 17 16 17
85 4 4 b 5 4 4 4 17 18 17 17
86 b 5 4 4 4 4 b 17 17 18 17
87 4 4 5 4 4 4 4 16 17 17 16
88 5 5 5 4 5 4 5 18 19 19 18
89 4 4 4 5 4 4 4 17 17 16 17
a0 4 4 5 5 5 4 4 18 19 17 18
&1 5 4 4 4 4 4 5 17 16 17 17
92 4 4 5 4 5 4 4 17 18 17 17
83
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= = al
H = =5 ol Q
| Visible: 30 de 30 variat
& FACTOR PSICOLOGICO ¢ FACTOR_SOCIOECONOMICO ~ ¢” MERCHANDISING ¢ DECISION DE_COMPRA ~ var var var var var var va

74 13 13 52 44
5 14 1 50 41
76 13 13 52 44
77 14 13 54 44
78 13 14 54 46
79 14 12 52 43
80 13 14 54 46
81 14 12 52 43
82 14 13 54 45
83 14 12 52 43
84 13 12 50 42
85 14 12 52 43
86 13 13 52 43
87 13 12 50 4
88 14 14 56 46
89 13 12 50 42
90 14 13 54 45
91 12 13 50 42
92 13 13 52 43
93
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HOJA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

UNIVERSIDAD ANDINA NESTOR CACERES VELASOUIEZ
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA PROFESIONAL DEADMINISTRACION Y NEGOCIOS INTERNACIONALES

TITULO DE TESIS
MERCHANDISING Y DECISION DE COMPRA DE LA EMPRESA GRUPO
GORETTI SOCIEDAD COMERCIAL DE RESPFONSABILIDAD LIMITADA EN
LA CIUDAD DE JULIACA - 2024

1. REFERENCIAS £
e EXPERTONONRBRES Y APELLIDOS4. 2777/ € G paza @/famx .......
e PROFESION:... 2 an.../a (.rzr.'(u.'s.ﬁt.-c.miz.a/.c.. S prcss
o CARGO ACTUAL:. /28070 vt

e GRADO ACADEMICO:. L2et0X oo

|

1. ASPECTO DE VALIDACION

w < W |

= Z | =

-4 w z

wu S| 4|2 l o

P o| 9| =z|2] g

{ | o w > Q
INDICADORES CRITERIOS : BlElal2 ’ 5 |

1. CLARIDAD Esta redactado con lenguaje apropiado 123 9 s

2. OBJETIVIDAD Esld expresado en capacidades observables 1123 |Ww| 5

3. ACTUALIDAD Adecuado al avance de la ciencia 11213 ([9] 5

Exisle una organizacion légica de los items con
4. ORGANIZACION | |25 variables NEAEAR AR
5. SUFICIENCIA Valora las dimensiones en cantidad y calidad suficientes| 1 | 2 | 3 ) AR
|
|

| .INTENCIONALIDAD | Adecuado para cumplir los objetivos de la investigacion | 1 | 2 | 3 | 4 | ©
7-CONSISTENCIA | Esta basado en aspectos tedricos y cientificos 112134\ Y

8. COHERENCIA Entre las dimensiones, indicadores, items e indices 1] 2 rk‘ 4. 3

8. METODOLOGIA || 4 gstrategia responde al propdsito de la investigacion | 1 { 2 | ¥ | 4.| 5

10. PERTINENCIA | E| instrumento es util y adecuado para la investigacion | 1 | 2 [\ | 4 | 5

Fuente: Tamayo y adaptado de Palomino, Juan; Pefia Julio Daniel; Zevallos Gudelia y Ofizano
Lincoln (2015, p. 217) l

Cocficiente de valorizacion porcentual, C=Tolal/50=_,L
s

1. OBSERVACIONES Y RECOMENDACIONES

...............................................................................................................

..........................................................................................................

IV. RESOLUCION |
a. Aprobado  (C z75% — 0.75) !

b. Desaprobadq (C < 75% - 0.75) [
Lugar y fccha:/lzam M. ... u471. At :&0 2?/ ................. |
/
7/

it del experlo :
NN P27 3¢ Ly ‘
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CUESTIONARIO

Estimado sefior (a):

Agradecido anticipadamente por su colaboracion, dar su opinion acerca de Merchandising y Decision de
compra de la Empresa Grupo Goretti Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada en la ciudad de Juliaca
- 2024

Responda las alternativas de respuesta segiin corresponda. Marque con una “X" las alternativas de respuesta
que s¢ adecue a su criterio.

Use la siguiente escala de puntuacion (1, 2, 3, 4, 5) marque con una “X" la alternativa seleccionada.
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1= Nunca...2= Casi Nunca...3= A veces...4= Casi Siempre...5= Siempre

5| | £
P
PREGUNTAS SlZzlg 2|8
S| Z| | 2| 8
ZlIV| 2| C|m
MERCHANDISING
IMAGEN EXTERIOR
I ;La Infraestructura de la empresa Grupo Goretti Sociedad Comercial de Responsabilidad
Limitada es atractiva? 1| 2] 3 4| 5§
5 ;El acceso _p.rincipgl d_c ingrcsu. de la empresa G!'upo Goretti Sociedad Comercial de
Responsabihdad Limitada es visualmente atractive? 1] 2| 3| 4] 5§
3 ;Las promociones que se muestran en el escaparate de la tienda motiva a entrar al punto de
venta? 1| 2| 3] 4] 5
4 ;El'logo de la empresa Grupo Goretti Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada es
identificado con facilidad? 1| 2| 3] 4] 5
IMAGEN INTERIOR
5 | ;El acceso de ingreso a la tienda de ropas para damas es amplio para su gusto? 1| 2] 3 4| 5§
6 ;Considera Ud. Que las exhibiciones de los productos estdn al alcance de la comodidad del
cliente? 1| 2] 3] 4] 5
7 ;Considera Ud. S1 existe una buena distribucion de las zonas de los productos en a empresa
Grupo Goretti Sociedad Comercial de Responsabilidad Linutada? 1| 2] 3 4| 5
% | ;Los pasillos de la tienda ayudan a localizar los diferentes productos? 1| 2] 3 4| 5§
AMBIENTACION
9 | ;Los colores de la marca de accesorios permite tener una mayor visibilidad a la distancia? 1| 2] 3 4| 5
10 ;La masica de la empresa Grupo Goretti Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada la
hace atractiva, con capacidad de atraer su atencion? 1| 2] 3 4| 5§
1 ;La iluminacion resalta las cualidades de los productos de la empresa Grupo Gorett Sociedad
Comercial de Responsabilidad Limitada llamando su atencion? 1] 2| 3] 4] §
12 ;La empresa Grupo Goretti Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada realiza una
buena propaganda de comunicacion visual? 1] 2| 3] 4] §
DECISION DE COMPRA
FACTOR PERSONAL
13 | ;Las compras que usted realiza son para mujeres y hombres? 1] 2
14 | ;Tiene un presupuesto establecido para realizar sus compras? 1| 2
;Los productos de la tienda ofrece regalos para personas que laboran en oficina o para alguna
15 [profesion? 1| 2| 3] 4] §
16 | ; Los productos estin orientados para jovenes y adulto mayor? 1| 2] 3 4| 5§
FACTOR PSICOLOGICO
17 | ;5u estado de dnimo influye en la decision de compras? 1| 2] 3 4| 5§
;Los productos que ofrece la empresa Grupo Goretti Sociedad Comercial de Responsabilidad
I8 | Limitada satisface sus necesidades o deseos? 1| 2] 3 4| 5§
19 | ;Los productos comprados, en cuanto a la calidad son los esperados? 1| 2] 3 4| 5
FACTOR SOCIOECONOMICO
20 | ; Su economia juega un papel importante para realizar sus compras? 1| 2] 3 4| 5§
21 | ;Los productos que ofrece la tienda son accesibles para su economia? 1| 2] 3 4| 5
22 | ;Ud. Visita a menudo la tienda para acceder a una compra? 1| 2] 3 4| 5
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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 Fecha de entrega: 21-/0‘3/20 26

1. Datos del autor (es):

Nombres y Apellidos: DEYSY ROCIO LUQUE CHECA
Direccion; COMUNIDAD CHIPIANI
DNI/Carné de Extranjeria/Pasaporte N°: 70326464

Teléfono: 976 643 756 ___ email: deysyluque1998@gmail.com
Nombres y Apellidos: )
Direccion; &

DNI/Carné de Extranjeria/Pasapotte N°: B
Teleforos. . B email: =3

Facultad y/o Escuela de Posgrado: CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

Escuela Profesional o Mencién: ADMINISTRACION Y NEGOCIOSINTERNACIONALES
Titulo o Grado Académico a optar: LICENCIADA EN ADMINISTRACION Y NEGOCIOS INTERNACIONALES

Asesor: Dr. DAVID JUAN GUTIERREZ MAYTA
Esta obra se encuentra dentro de las siguientes denominaciones:

Trabajo de Investigacion | | Tesis[X] Trabajo de Suficiencia Profesional [ | Trabajo Académico[_]
Titulo: MERCHANDISING Y DECISION DE COMPRA DE LA EMPRESA GRUPO GORETTI
SOCIEDAD COMERCIAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA EN LA CIUDAD DE JULIACA-2024

Palabras claves, (3 a 5 t¢érminos); ESTRATEGIAS DE MERCHANDISING COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR,DECISION DE COMPRA.

.Esta obra se desarrollo en la UANCV 1-7?
1,2

! 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 UANCYV, financiamiento, entré otros
relacionados.

2 Si su produccion intelectual se desarrollé en la UANCYV totalmente o parcialmente, debera autorizar el
deposito en el Repositorio de manera obligatoria.
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2. Referencia de tesis:

D Bachiller Titulo DZda Especialidad E‘Maestria DDoctorado

3. Licencias:

a) Licencia estandar:
Bajo los siguientes términos, autorizo el depdsito de mi tesis en el Repositorio
Digital de la UANCYV.
Con la autorizacion de depdsito de mi produccion Intelectual, otorgo a la Universidad
Andina “Néstor Caceres Velasquez” una licencia no exclusiva para reproducir, distribuir,
comunicar al publico, transformar (inicamente mediante su traduccion a otros idiomas) y
poner a disposicion del piiblico mi produccion intelectual (incluido el resumen), en formato
fisico o digital, en cualquier medio, conocido o por conocerse, a (ravés de los diversos
servicios por la Universidad, creados o por crearse, tales como el Repositorio Digital de
tesis UANCV, coleceion de produccion intelectual, entre otros, en ¢l Perti y en el extranjero
por el tiempo y veces que considere necesarias, y libres de remuneraciones.
En virtud de dicha licencia, la Universidad Andina “Néstor Caceres Veldsquez” podra
reproducir mi produccion intelectual en cualquier tipo de soporte y en més de un ejemplar,
sin modificar su contenido, solo con propésitos de seguridad, respaldo y preservacion.
Declaro que la produccion intelectual es una creacion de mi autoria y exclusiva titularidad,
coautoria con titularidad compartida, y me encuentro facultado a conceder la presente
licencia y, asimismo, garantizo que dicha produccion intelectual no infringe derechos de
autor de terceras personas.
La Universidad Andina “Néstor Caceres Veldsquez” consignara el nombre del y/o los
autor(es) de la produccién intelectual, y no le hard ninguna modificacion mas que la
permitida en la licencia.

Autorizo su publicaciéon (inarque con una X)

Si, autorizo que se deposite inmediatamente.

D S1, autorizo que se deposite a partir de la (ccha (d/m/a):

D No autorizo.

b) Licencia CREATIVE COMMONS 4.0 INTERNACIONAL:
Si usted concede una licencia CREATIVE COMMONS sobre su produccién intelectual,
mantiene la titularidad de los derechos de autor de esta y, a la vez. permite que otras personas
puedan reproducirla, comunicarla al publico y distribuir ejemplares de esta, bajo las
condiciones siguientes:
(Quiere permitir usos comérciales de su produccién intelectual?
Si: significa que usted permite la reproduccion, distribucion y comunicacién publica de la
produccion intelectual incluso con fines comerciales.
No: significa que usted permite la reproduccion, y comunicacion publica de la produccién
intelectual, pero sin fines comerciales.

D Si autorizo
No autorizo
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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 jurisdiccion del Pert goza de una mayor eficacia ante los tribunales peruanos.

IZI Internacional
I:] Nacional

Linea de investigacion: QRGANIZACION Y DIRECCION DE EMPRESAS (5311- UNESCO)

B - =
—Hody -~ 2 ayp 2025

Z=1Y

Firma de Autor huella digital Fecha
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