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Merchandising visual en el entorno fisico y digital en la microempresa Pinturas Solis,
canton La Libertad, afio 2024.

Autor:

Cevallos Vera Karol Leticia
Tutor:

Ing. José Palacios Meléndez, Mgtr.

Resumen

El trabajo de investigacion titulada: Merchandising visual en el entorno fisico y digital en la
microempresa Pinturas Solis, canton La Libertad, afio 2024, la problemética identificada en la
investigacion es la escasez en aplicar las herramientas basicas del merchandising visual en el
entorno fisico y digital, como la presentacion visual de los productos que se exhiben en el
establecimiento. El objetivo de la investigacion es analizar el merchandising visual en el
entorno fisico y digital en la microempresa Pinturas Solis, mediante la recopilacion de
informacion a través de la entrevista y la encuesta, para desarrollar estrategias claves que
ayuden a optimizar la atencién de los clientes en el canton La Libertad. La metodologia
aplicada en este estudio presenta un alcance descriptivo con un enfoque mixto cualitativo y
cuantitativo, empleando los métodos de investigacion analitico y bibliografico, la muestra para
este trabajo fue escogida a través del método probabilistico aleatorio simple, aplicando los
instrumentos de entrevista y encuesta. El programa que ayudd al levantamiento de informacién
fue Google Forms, ATLAS.ti y el software SPSS para realizar la respectiva tabulacion. Los
resultados reflejan que la herramienta del merchandising visual es importante al momento de
captar la atencion de los clientes y potenciar las ventas, por lo que, contribuye de manera
significativa al crecimiento y fortalecimiento de la marca. En conclusién, es importante que el
establecimiento optimice la presentacion visual de sus productos en el parte fisico y digital,
para que logren maximizar el impacto de su negocio ante un mercado tan competitivo.

Palabras claves: merchandising visual, experiencia del cliente, estrategias claves.
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Merchandising visual en el entorno fisico y digital en la microempresa Pinturas Solis,
canton La Libertad, afio 2024.

Autor:

Cevallos Vera Karol Leticia
Tutor:

Ing. José Palacios Meléndez, Mgtr.

Abstract

The research work entitled: Visual merchandising in the physical and digital environment in
the microenterprise Pinturas Solis, canton La Libertad, year 2024, the problem identified in the
research is the shortage in applying the basic tools of visual merchandising in the physical and
digital environment, how the visual presentation of the products displayed in the establishment.
The objective of the research is to analyze the visual merchandising in the physical and digital
environment in the microenterprise Pinturas Solis, by collecting information through the
interview and survey, to develop key strategies to help optimize customer service in the canton
of La Libertad. The methodology applied in this study presents a descriptive scope with a mixed
qualitative and quantitative approach, using analytical and bibliographic research methods, the
sample for this work was chosen through the simple random probabilistic method, applying the
interview and survey instruments. The program that helped in the collection of information was
Google Forms, ATLAS.ti and SPSS software to perform the respective tabulation. The results
reflect that the visual merchandising tool is important when it comes to capturing the attention
of customers and boosting sales, thus contributing significantly to the growth and strengthening
of the brand. In conclusion, it is important that the establishment optimizes the visual
presentation of its products in the physical and digital part, in order to maximize the impact of
its business in such a competitive market.

Keywords: visual merchandising, customer experience, key strategies.
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Introduccién

Actualmente las empresas estan implementando nuevas estrategias de comercializacion
de los productos y servicios que ofrecen, con el objetivo de captar la atencion de los clientes,
incrementar sus ventas, tener rentabilidad y mantenerse en el mercado, por ende, los negocios
por medio de su planificacion logran obtener una ventaja competitiva al momento de ejecutar
lo que establecieron y diferenciarse de la competencia, asi la marca se posiciona en la mente
de los consumidores. No cabe duda de que la actividad comercial es objeto de estudio por

diversos especialistas en el area economico.

Hoy en dia, aplicar estrategias digitales en las empresas son esenciales, puesto que se
considera como una herramienta importante en la comercializacién de productos de ferreterias,
por ende, dichas estrategias establecidas reflejan resultados favorables en las microempresas a
nivel global. En consecuencia, la actividad comercial se la considera como aquellas
operaciones que involucran la compra y venta que se dan en los mercados en adquirir bienes y
servicios, por parte de un comerciante que obtiene sus productos hasta que llegue al consumidor

final.

Por otro lado, el merchandising proviene de la palabra inglesa merchandise que
significa ‘mercancia’ y es considerado como un elemento de comunicacion de marketing en el
punto de venta del establecimiento, el cual cumple sus funciones de comunicar y persuadir al
cliente. Ademas, se refleja el trabajo estratégico que se aplican en las empresas, por lo que se
encarga de presentar los productos en exhibidores llamativos, con buena iluminacion y que se
vuelva atractivo para los futuros clientes, de esta manera se crea una imagen positiva de la

marca.

No obstante, el merchandising visual se centra en la presentacién visual de productos,
en el cual, implica la decoracion de los exhibidores o escaparates, la iluminacion dentro del
establecimiento, eleccion de colores y la disposicion de elementos visuales para captar la

atencion de los futuros clientes.

En efecto, a nivel mundial se pretende que las microempresas obtengan el
conocimiento necesario, para emplear las herramientas del merchandising visual y lograr
resaltar ante la competencia. Por lo que ha evolucionado en los Ultimos afios como una
herramienta crucial en el campo comercial de las empresas, esto se debe porque son conscientes
de que, si ejecutan de forma incorrecta sus técnicas, se puede generar muchos inconvenientes

al momento de resaltar en un mercado muy competitivo.
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A nivel nacional, el sector ferretero es uno de los comercios que posee gran
contribucion en el incremento econdmico del pais, esto se debe porque es el principal
proveedor de diversas herramientas de trabajo y equipamientos que son utilizados a diario en
el hogar, zonas de construccion, entre otras areas productivas. En esta area se han evidenciado
grandes capacidades de adaptacion en distintas empresas, donde refleja un aumento relevante

ante la crisis sanitaria que se atraviesa a nivel mundial.

Por tal motivo, el desarrollo en la industria ferretero sea eficaz se debe implementar una
infraestructura apropiada, procedimientos y un buen manejo en la parte de logistica para que
el inventario circule y sea vendido en las ferreterias, cabe recalcar, que la atencion al cliente es
fundamental para el éxito de una empresa, por lo que depende de la oferta y de la demanda.
Dicho de otro modo, en el campo ferretero, es importante implementar estrategias de
merchandising visual para atender las necesidades de los clientes, con la finalidad de vender e

impulsar los productos que se muestran en el entorno fisico y digital.

Por ende, al tener conocimientos de dichas técnicas y aplicarlas, seran de gran ayuda
para brindar una experiencia Unica e inolvidable a los consumidores, al momento de adquirir
su compra. Por lo tanto, esto muestra una mayor influencia que posee el merchandising visual
en los puntos de ventas, en el cual, se optimiza aspectos claves en el negocio tales como: el
incremento de las ventas, buena iluminacion dentro del establecimiento al momento de exhibir

los productos que se ofrecen, mejorar la rentabilidad y la retencidn de clientes.

A nivel local, la microempresa Pinturas Solis se encuentra ubicada en el canton La
Libertad, el cual representa la segunda generacion de un negocio familiar de gran influencia en
el mercado local del sector, por ende, se distingue por seguir un enfoque tradicional en ofrecer
una excelente atencion al cliente a través de un mostrador; ademas, Pinturas Solis oferta una
gran variedad de productos que contienen articulos para el hogar, de construccion,

herramientas manuales y eléctricas, entre otros.

Por un lado, al estar ubicado en una zona donde se evidencia mucha competencia en el
area de ferreterias, esto representa una amenaza para la microempresa Pinturas Solis, por lo
que coinciden con espacios similares en los puntos de venta, diferencia de precios de los
productos que comercializan, impacto de grandes cadenas de ferreterias que ofrecen articulos
ferreteros, por lo que pueden dominar el mercado gracias a precios bajos, mayor variedad de

productos y estrategias de marketing agresiva.
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Planteamiento del problema

Surge desde un contexto muy extenso, en vista que las microempresas no implementan
estrategias de merchandising visual en sus establecimientos, por lo que suelen enfrentar una
serie de problemas que impactan negativamente en su desempefio comercial y la interaccion
con los consumidores. Sin embargo, estos negocios son fuentes de generar empleos que
optimiza el desarrollo de la comunidad, por lo tanto, deben de emplear una planificacion que
incluyan actividades innovadoras para posicionarse y destacar ante un mercado tan

competitivo.

En efecto, se ha incrementado la competencia de manera progresiva y presentan
inconvenientes al obtener una ventaja competitiva, limitando el desarrollo de propuestas de
valor, es complejo atraer la atencion de los clientes, el cual, se han visto en la necesidad de
implementar estrategias creativas e innovadoras que perduren en el mercado. Ademas, en la
industria ferretera se muestra también una escasez en el manejo de herramientas digitales, para

dar a conocer los productos que ofertan por medio de redes sociales, paginas web, etc.

A nivel mundial, el avance de la tecnologia provoca que muchos empresarios y
emprendedores no logren adaptarse a cambios repentinos para permanecer en el mercado, por
ende, se evidencia el desconocimiento en aplicar correctamente las herramientas de
merchandising visual en las ferreterias, por falta de espacio para promocionar mas productos,
carencia de sefializacion como carteles en el punto de venta para indicar a los clientes en donde
esta ubicado el producto que buscan, no ejecutan adecuadamente una publicidad digital que
describa de forma detallada los articulos que comercializa el establecimiento, etc.

A nivel nacional, pocas son las ferreterias que implementan el merchandising visual
tanto en el entorno fisico como digital, para potenciar la identidad corporativa del negocio y
que promuevan una variedad de productos al publico, el cual se evidencia una problematica
por estar desinformados en aplicar estrategias competitivas, es decir, innovar para llamar la

atencion de los consumidores con anuncios publicitarios y brinde servicios complementarios.

En otras palabras, depende de los propietarios el incremento o descenso de las ventas,
por tal motivo transformarse en lider en el campo ferretero, logrardn conseguir una ventaja
competitiva para diferenciarse de la competencia, ante la ausencia del uso de herramientas
digitales, ha restringido la capacidad para llegar a clientes potenciales y de adaptarse a los

cambios de los usuarios.
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A nivel local la microempresa Pinturas Solis enfrenta el reto de captar clientes, por no
poseer conocimiento del uso correcto de las herramientas de merchandising visual, escasez en
marketing digital, recurso econdmico limitado para remodelar el local, etc. Por lo tanto, impide

que el establecimiento resalte tanto el entorno fisico como en el digital.

Formulacion del problema

¢Qué herramientas del merchandising visual aplican para la captacion de clientes en
el entorno fisico y digital en la microempresa Pinturas Solis?

Sistematizacion del problema

e Cudl es la situacion actual del merchandising visual en el entorno fisico y
digital que se aplican en la microempresa Pinturas Solis para optimizar la captacién de
los clientes?

e ;Qué herramientas del merchandising visual contribuyen con la captacion
de clientes en el entorno fisico y digital en la microempresa Pinturas Solis?

e ;Cuéles son las herramientas del merchandising visual para la captacion
de clientes en el entorno fisico y digital en la microempresa Pinturas Solis?

Objetivo general

El objetivo de la investigacion es analizar el merchandising visual en el entorno fisico
y digital en la microempresa Pinturas Solis, mediante la recopilacion de informacion a través
de la entrevista y la encuesta, para desarrollar estrategias claves que ayuden a optimizar la

atencion de los clientes en el cantén La Libertad.

Objetivos Especificos

e Diagnosticar la situacion actual del merchandising visual en el entorno
fisico y digital que se aplican en la microempresa Pinturas Solis para optimizar la
captacion de los clientes.

e |dentificar las herramientas del merchandising visual que contribuyen con
la captacion de clientes en el entorno fisico y digital en la microempresa Pinturas
Solis.

e Proponer las herramientas del merchandising visual para la captacion de

clientes en el entorno fisico y digital en la microempresa Pinturas Solis.
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Justificacion
La investigacion presenta como justificacion tedrica, argumentos que despiertan el
interés en el investigador, por lo que da realce al merchandising visual en el entorno fisico y
digital, con el fin de disponer con suficientes bases bibliograficas, a la vez indagar a fondo
acerca de la variable que se esta estudiando y obtener nuevos conocimientos a través de
articulos cientificos, libros, tesis y fuentes confiables, fueron de ayuda para analizar de manera

exhaustiva la problematica que se presenta en la microempresa Pinturas Solis.

Sin embargo, se analizan las dimensiones e indicadores lo que permite optimizar la
captacion de clientes, la percepcion de la marca y el incremento de las ventas dentro de la
microempresa, de modo que, este trabajo proporcione herramientas claves para influir en el
comportamiento de compra, optimizar la experiencia de los consumidores y de esta manera,
fortalecer la identidad de la marca en el entorno fisico y digital. En definitiva, el merchandising
visual es esencial en ambos entornos porque no solo responde a las necesidades de los clientes,
sino que también ayuda a potenciar la competitividad de las marcas, al momento de influir

directamente en las ventas y de esta forma, crea una experiencia de compra memorable.

En la justificacion préctica se basa en analizar la situacion actual de la microempresa
Pinturas Solis, por lo que el merchandising visual es una herramienta esencial que busca no
solo optimizar la percepcion de la marca y retencion de los futuros clientes, también en el
entorno fisico como en el digital, también de incrementar el volumen de ventas, la rentabilidad

y de establecer una ventaja competitiva con la competencia en el sector ferretero.

Por otro lado, al desarrollar el trabajo de estudio se refleja un disefio de investigacion
no experimental, donde se visualizan acontecimientos o situaciones tal y como se da en su
entorno natural, sin la necesidad de controlar o manipular por medio de algin experimento,
también demuestra una investigacion de tipo descriptivo, el cual, garantiza la recoleccién de
informacion de forma detallada del tema que se esta estudiando, entre otros métodos

investigativos que dan realce al trabajo que se esta desarrollando.

Ademas, la aplicacién de una guia de entrevista dirigida a la propietaria de la
microempresa Pinturas Solis, y un cuestionario de encuesta para los clientes del negocio,
permitieron levantar informacion importante para emplear una propuesta con posibles
soluciones, ante la escasez del uso adecuado de herramientas de merchandising visual dentro

del establecimiento.
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Idea a defender

Proponer estrategias de merchandising visual en el entorno fisico y digital para captar

la atencion de los clientes en la microempresa Pinturas Solis, canton La Libertad.

Mapeo

El mapeo del presente documento otorga una vision general de como esta estructurada
la investigacion, para mayor explicacion, esta dividido en tres capitulos, los mismos que se

desglosa con las secciones siguientes:

Capitulo I, describe el marco referencial, donde se desarrolla una revisién minuciosa
de la literatura y estudios anteriores que estan relacionados con el tema mostrado, examinando
trabajos internacionales y nacionales acerca del merchandising visual como tesis; por otro lado,
las teorias y conceptos, refleja las bases teoricas, a través de libros, el mismo, que sirve de
respaldo para la comprension de la variable, dimensiones e indicadores proyectados en el

trabajo de estudio y al final del capitulo se encuentran las fundamentaciones.

Capitulo 11, relata el marco metodoldgico donde abarca el disefio y los métodos de
investigacion que se aplica, tanto el enfoque mixto cualitativo y cuantitativo, y su alcance
descriptivo, donde se justifica la seleccion del disefio, manifestando los métodos de
investigacion empleados, como el bibliografico, también se detalla la poblacion, muestra
aplicada en el estudio, la recoleccion y procesamiento de datos que se utiliza en el trabajo, se
describen las técnicas de investigacion y la respectiva validacion de instrumentos para adquirir

mayor informacion.

Capitulo 111, detalla los resultados y la discusion del trabajo de estudio, el cual, se
desarrolla el anélisis de los datos obtenidos de forma cualitativa y cuantitativa, donde se utiliza
diversos instrumentos de investigacion, como la entrevista a la gerente de la microempresa y
la encuesta a los clientes que acuden con al establecimiento, de esta manera, sirven de soporte
en el cumplimiento de los objetivos planteados; por ende, se ejecuta la discusion acerca de los
hallazgos principales de la investigacion que fueron adquiridos durante todo este proceso, por
altimo, las conclusiones reflejan los resultados mas sobresalientes y se establecen

recomendaciones que seran de apoyo para contribuir con investigaciones futuras.



20

CAPITULO |
Marco Referencial

Revision de la literatura

Ruiz & Mesa, (2021) el proyecto de investigacion se ejecutd en la ciudad de Guayaquil
como “Propuesta para reducir la contaminacion visual en los canales de distribucion minorista,
aplicando estrategias de visual merchandising en el sector sur”, el objetivo del trabajo de
estudio es crear un manual informativo mediante estrategias de visual merchandising, para
reducir la contaminacion visual en los canales de distribucion minoristas(tiendas), por esta
razon, las autoras analizaran la situacién actual que se observa en los canales de distribucion,

para luego establecer técnicas de merchandising visual para reducir la contaminacion.

La metodologia que utilizaron presenta un enfoque mixto, no experimental,
exploratoria por lo que se abordan métodos de recoleccion de informacion que se obtienen a
través de datos cuantitativos y cualitativos. Por otro lado, trabajaron con una poblacion de
50.000 ciudadanos de la parroquia Garcia Moreno, donde se basan datos que arroja el Instituto
Nacional de Estadisticas y Censo (INEC), las técnicas que se emplean para el levantamiento
de informacion es la entrevista y un mapa de empatia, para dar solucion a la problematica que

se esta estudiando.

Los resultados proyectaron que las tiendas de barrios presentan mucha contaminacion
visual en colocar afiches en sus negocios, con un promedio aproximado de 34 unidades de
material P.OP, entre otros; también se visualiza que pocos establecimientos se encuentran en
buenas condiciones como la fachada, la pintura y limpieza, por lo que las autores visualizan
que la ubicacion de la publicidad estan instaladas en la parte central y superior, de esta manera
las tiendas capten la atencion de los consumidores, donde se priorice la satisfaccion y la

consistencia en el servicio al cliente.

Se concluyd que las tiendas de la parroquia Garcia Moreno presentan un nivel medio
con respecto a la contaminacion visual, por tal motivo los propietarios de los establecimientos
estan de acuerdo con aplicar técnicas de merchandising visual, con la finalidad de mostrar un
mejor aspecto del negocio y que sea atractivo para los clientes al momento de adquirir los
productos que ofertan. Ademads, dentro de las investigaciones realizadas sobre Visual
merchandising se encontré que el escaparatismo posee algunas técnicas que son eficaces al

aplicarse en las tiendas de barrio.
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Evas, (2022) en su tesis titulada “Plan de merchandising para el incremento de ventas en el
grupo ferretero San Pedrito ”, el trabajo se ejecuta en la ciudad de Riobamba, donde presenta
como objetivo principal el desarrollo de un plan de merchandising, para incrementar los
ingresos del grupo ferretero San Pedrito, el propdsito del autor es indagar a profundidad el tema
de estudio que se esta abordando, para determinar las estrategias de merchandising que puede

implementar para el mejoramiento del negocio y permanecer en el mercado.

La metodologia aplicada presenta un disefio de investigacién mixto, de modo que,
ayuda a recopilar, analizar y enlazar informacion a través de datos cualitativos, donde se da a
conocer las opiniones de la comunidad acerca de la implementacion del merchandising,
basandose en los resultados que arroja la investigacion por medio de la observacion directa del
negocio, el enfoque cuantitativo contribuyé con el céalculo de la muestra y medicion de datos.
Por otro lado, este estudio tuvo una muestra de 5779 clientes, lo que da como resultado en el
calculo un total de 360 encuestas, de modo que, se utiliz6 técnicas de entrevista y encuesta para

adquirir mas informacion, entre otros marcos de la metodologia aplicada.

Los resultados de este trabajo proporcionan informacién valiosa, que sirve como guia
para proponer estrategias, que favorecera con la captacion de los consumidores al adquirir una
experiencia inolvidable al momento de realizar la compra en el establecimiento; sin embargo,
la empresa recibird reconocimiento al posicionarse en la mente de los clientes y, por ende,

aumente sus ingresos.

Por otro lado, se evidenci6 que dentro del establecimiento presentan una escasez de
iluminacion en los stands, por tal motivo se recomiendan que implementen iluminacion para
que los productos que comercializan sean visualmente atractivos para los consumidores y de
esta manera, optimizar en la decisiébn de compra, ademas, reflejan una deficiencia en la
atencion del cliente, por el grado de capacitacion para aconsejar y dirigir al cliente en la

adquisicién de los productos de su interés.

En la conclusién del autor, se basa en la realizacién de una investigacion exhaustiva,
que logra determinar que la empresa presenta una escasez sobre la aplicacion del
merchandising, para incrementar sus ventas y captar clientes, en donde tomaron la decisién de
elaborar un analisis foda para analizar y mejorar sus ventas, con el fin de desarrollar un plan
estratégico para la empresa, segmentar a los consumidores y lograr posicionarse en el mercado,
por ende, la aplicacion del merchandising es netamente empirica y carente de cualquier tipo de
estudio referente al campo.
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Segun Jiménez, (2024) en su trabajo titulado ‘“merchandising para incrementar la
rentabilidad de la empresa comercial San Francisco en la ciudad de Riobamba”, el objetivo del
trabajo es proponer un plan de merchandising que permita incrementar la rentabilidad de la
empresa comercial San Francisco, donde la autora tiene como finalidad de aumentar la
rentabilidad del negocio, a través de una investigacion exhaustiva, donde se determina las

estrategias puede implementar en el negocio y capte la atencién de los consumidores.

El marco metodoldgico que se desarrolld en esta investigacion es descriptiva, por lo
que se recoge fuentes de informacion importante por medio de fuentes seguras; por otro lado,
se visualiza un enfoque mixto, en el que se combina datos cualitativos y cuantitativos, que
permitiran abarcar una percepcion mas amplia del problema en cuestion, también se ejecuta un
disefio de investigacion no experimental, porque no se manipula las variables que se esta
estudiando, con métodos inductivo, deductivo y analitico, donde aporta con el cumplimiento

del objetivo previamente establecido.

Los resultados de este trabajo demuestran que, al aplicar estrategias para fomentar la
productividad del comercial San Francisco, se desarrolla por medio de la entrevista, por ende,
se recolecta informacion valiosa que aporta con la ejecucion de la investigacion, el cual se
construye una relacion entre la teoria del merchandising y la situacion corporativo, sin
embargo, al obtener datos significativos permite establecer recomendaciones definidas y
flexibles, con la finalidad de fortificar la posicion competitiva y de incrementar la rentabilidad

de la empresa en el entorno local.

En el trabajo de investigacion concluye que, al analizar la situacién actual de la empresa
Comercial San Francisco, se logra identificar con exactitud los factores internos y externos,
que perjudica el desempefio del establecimiento en el mercado local, facilitando una base
concreta para optar con decisiones estratégicas, ademas, la autora da a entender que al momento
de implementar técnicas del Merchandising para los negocios que siguen la misma linea
comercial, optimiza la presentacion visual de los productos que se exhiben y de esta manera

mejora la experiencia de los consumidores con la adquisicion de sus compras.

En efecto, el analisis de la situacion actual que presenta la empresa Comercial San
Francisco, identifico con precision los factores internos y externos que afectan su desempefio
y posicién en el mercado, proporcionando una base sélida para la toma de decisiones

estratégicas y acciones correctivas.
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De acuerdo con Malpartida, (2021) menciona que el trabajo de investigacion se
desarroll6 en la ciudad de Huanuco-Pert titulado “El merchandising visual y la decision de
compra de los clientes en la empresa Supermix S.R.L”, cuyo objetivo es determinar la relacion
que existe entre el merchandising visual y la decisién de compra de los clientes en la empresa

Supermix S.R.L.

El marco metodoldgico que emplea en el trabajo de investigacién fue de tipo aplicada,
de modo que, se caracteriza por indagar en la aplicacién de dichos conocimientos que se
obtuvieron, asi como, se evidencia un enfoque cuantitativo para la recopilacion de datos en
base a la medicion numérica, también presenta un disefio descriptivo correlacional para
descifrar el vinculo que hay entre las actividades que visualiza, por otro lado, trabaja con una
poblacion total por mes de 40 clientes y calcula una muestra de 291 habitantes que encuesta,
de modo que, emplea técnicas e instrumentos de recoleccion de datos como la encuesta y el

cuestionario.

Los resultados de la investigacion demuestran que el 63% de los consumidores, se
logra identificar con facilidad el logo del negocio y el 37 % muestra dificultades para
reconocer el logo, asimismo, el 81% de los habitantes que acuden con frecuencia se sienten
motivados para ingresar al establecimiento, mientras que el 19% mencionan que las
promociones que dan a conocer no captan la atencion para ingresar, entre otros resultados

donde se proyecta el trabajo de titulacion.

Por otro lado, el 65% de los clientes encuestados manifiestan que el ambiente de la
empresa Supermix si impacta en sus decisiones, mientras que el 35% indican que no impacta
acerca de sus decisiones de compra. Si embargo, el 85 % de los encuestados mencionan que,
si quedan satisfecho con el servicio que brinda el establecimiento, en cambio, el 15%

manifestd no estar satisfechos con el servicio que ofrecen la empresa.

Como conclusién, se determina que el merchandising visual presenta una relacion
importante en la decision de compra de los consumidores en la empresa Supermix-Huénuco,
se visualiza una elevada relacion con un valor estimado de 0,960, es decir, mientras méas
efectiva resulte implementar el Merchandising visual en el negocio, obtiene una mayor decision

al momento de adquirir un producto.

También se concluye que la arquitectura en el exterior del establecimiento presenta una
relacion significativa en la decision de compra de los consumidores en la empresa Supermix-
Huanuco, en el cual, se evidencia un punto relevante de evaluar y lograron reflejar una relacion

muy alta.
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Blanco y Gomez, (2023) en su investigacion desarrollaron una “Propuesta de
fortalecimiento para el visual merchandising de la ferreteria Ferreamigo en la ciudad de Cali”,
cuyo objetivo principal es elaborar una propuesta de fortalecimiento de visual merchandising
para la ferreteria Ferre amigo del barrio Villa Colombia en la ciudad de Cali, por ende, las
autoras de este estudio tienen como finalidad aportar con el negocio a través de una blsqueda
exhaustiva de oportunidades, en emplear conocimientos que se obtiene al implementar la

tecnologia de gestion corporativa.

Las metodologias que se implementa tiene un enfoque cualitativo, con un analisis
exploratorio y observatorio, por lo que, se sitla en la recopilacion de informacion para
establecer cudles serian las estrategias que se aplican para proyectar una ventaja competitiva,
en efecto, para saber cuantos clientes acuden con frecuencia al negocio se realiza una muestra
de aproximadamente 446 habitantes que visitan a diario la ferreteria, por consiguiente, opta por
realizar un célculo para determinar el tamafio de la muestra que se aplicara esta herramienta de
investigacion con un total de 207 clientes, las técnicas para el levantamiento de informacion

fue a través de la encuesta.

Los resultados del trabajo de campo se demuestran que el duefio de la ferreteria
Ferreamigo, logra concientizar la importancia de la presencia visual y como actta en las
decisiones de los consumidores, del mismo modo, la propuesta de investigacion aplica las
estrategias de marketing visual, que contribuye a incrementar las ventas, aumentar la

rentabilidad y sobresalir en el mercado local.

Sin embargo, para la recopilacion de informacion ejecutaron una programacion con la
autorizacion del propietario, de los dias que visitara la ferreteria para la realizacion de las
encuestas. Por un lado, la informacion que otorgo el propietario manifiesta que el perfil de los
clientes que visitan el establecimiento no son agiles en el manejo digital, por lo que los

estudiantes deben de desarrollar la encuesta al negocio.

En resumen, en la investigacion se logra diagnosticar la aplicacion del instrumento de
medicion, que fue esencial al mostrar los resultados de los objetivos que se plantearon.
Ademas, las autoras analizaron a profundidad el criterio de los clientes que acuden con
frecuencia a la ferreteria por medio de la encuesta, para evaluar la apreciacion de los
consumidores acerca de la fachada del establecimiento, por ende, realizaron una investigacion
exhaustiva para implementar técnicas del merchandising visual y lograr diferenciarse de la

competencia.
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Maraza, (2023) menciona que la investigacion se ejecuto en la ciudad de Tacna-Peru
con el tema “El Merchandising visual y su relacién con el comportamiento de compra en los
clientes de la empresa Import Samuel, afio 2022, presenta como objetivo principal determinar
la relacion del merchandising visual y el comportamiento de compra en los clientes de la
empresa Import Samuel, por consiguiente, la autora tiene como finalidad indagar a profundidad
las herramientas que se puede aplicar en la empresa y analizar la decisién de compra de los

consumidores.

La metodologia que aplicaron es de tipo basica o pura, con un disefio no experimental
por lo que no requiere de manipulacion, por otro lado, se observa un nivel de investigacion
correlacional, porque se evidencia una relacion entre el merchandising visual y el
comportamiento de los consumidores. Ademas, trabajaron con una poblacién de 655 clientes
que realizaron compras en el negocio, también se desarrollé una muestra para determinar a la
poblacion con las que se ejecuto la encuesta para la recoleccion de informacion con un total de
242.37 habitantes, por tal motivo se utilizaron las técnicas e instrumentos de recopilacion de

datos como la encuesta, ficha de registro y el cuestionario.

Los resultados del estudio reflejaron que los consumidores de la empresa Import
Samuel, captan de forma positiva el merchandising visual, en otras palabras, la apreciacion del
negocio tanto interno como externo, con una calificacion elevada de 52,89% y el 37,19% en

alto grado de percepcidn por parte de los habitantes, entre otros.

No obstante, la dimensioén de la arquitectura en el interior fue calificada en sus
principales frecuencias de forma positiva, con el 57.85% de valoraciones en muy alto grado y
con otro 32.23% en alto grado. Ademaés, el estudio muestra tendencias principalmente
positivas, lo que significa que los clientes de la tienda consideran que la presentacion externa
de la tienda es la adecuada, asi mismo, se sustentaron en la percepcion de los consumidores
quienes mencionan que el ingreso de la tienda presenta un disefio apropiado que ofrece una

facilidad de acceso al establecimiento.

En conclusion, el merchandising visual presenta una correlacion relevante con el
comportamiento de compra en los consumidores de la empresa Import Samuel, donde se
determind un valor menor de 0,05, segun la prueba Rho-Spearman. Cabe recalcar, que a medida
que la empresa obtiene condiciones positivas, logra una observacion favorable, acerca de los
elementos internos y externos que se implementan durante la venta y que adquieren los

productos que ofrecen al publico.1
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Desarrollo de teorias y conceptos
Merchandising visual

Segun Gus6 (2016) menciona que el merchandising visual hace referencia a una
técnica crucial en el area de marketing, en el que se encarga de ejecutar la disposicion y la
respectiva exhibicion de los productos que ofrecen a los clientes, los elementos de publicidad
para captar la atencion de los consumidores, la sefializacion eficaz en el lugar de venta motiva

a realizar la adquisicién de compray la marca queda en la mente de los clientes potencial.

El merchandising visual como menciona el autor, es una disciplina que aplica técnicas
orientadas a convertir el establecimiento, en un lugar atractivo y que cuente con elementos
visuales como iluminacidn, sefializacion de los productos que ofrecen, el disefio en el interior
del establecimiento, imagen de la marca, entre otros. Estos elementos ayudaran en la

captacion y el empoderamiento de futuros clientes.

Exhibicién de productos

De acuerdo con Dominguez (2018) resalta que al momento de mostrar un producto en
los escaparates del negocio, deben ser estudiados por expertos en disefiar el espacio y
determinar las técnicas que se pueden implementar para atraer la atencion del cliente y motivar
que ingrese al establecimiento, permitiendo a su vez, que se visualice con total libertad sin la
necesidad de hostigar a los consumidores. Sin embargo, al exhibir los articulos se deben
considerar tres preguntas claves para destacar en el mercado, tales como: qué, donde y como,
qué productos se mostraran, donde es recomendable exhibirlo y como va a sobresalir.

La exhibicion de los productos es un aspecto que influye en el impulso de compra al
participar con diferentes materiales, para la decoracion de los exhibidores en mostrar los
productos en el establecimiento comercial. Sin embargo, al exponer los productos de una
manera creativa y categorizada, optimiza la experiencia de compra y capta la atencion de

clientes potenciales.

lHHuminacién

Segun Espinosa (2019) menciona que la iluminacion en los exhibidores al mostrar un
articulo es crucial, el cual no solo se usa para optimizar la visibilidad de los productos que se
muestran, sin embargo, al aplicar una buena iluminacion en cada espacio de venta se refleja
un espacio creativo, innovador y atractivo, al momento que ingresan a la tienda los clientes

potenciales. En efecto, se debe considerar algunos puntos clave para que el producto en
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exhibicion resalte, tales como: localizacion, tamafio del escaparate, cantidad de luz, tonos, tipos

de luces y temperatura.

La iluminacidn ofrece una mejor visualizacion de los productos que se muestran en los
exhibidores en el punto de venta, en el cual, se obtiene un aspecto atractivo a causa de los
colores que se emplean; por otro lado, es una estrategia que aumenta las oportunidades de
cautivar a los clientes que transiten cerca del establecimiento, cabe mencionar que, la
iluminacion es un complemento crucial en la creacion de un ambiente adecuado para el

negocio.

Exhibidores

De acuerdo con Iglesias (2021) relata que los exhibidores son muebles que estan
ubicados en un espacio que sea visible para los clientes desde el interior del establecimiento,
con la finalidad de exhibir los productos destacados y captar la atencion de los consumidores,
motivandolos a realizar la compra. Por otro lado, los exhibidores son eficientes al momento de

efectuar las ventas y se debe aplicar dentro de las estrategias del negocio.

Los exhibidores estan disefiados para mostrar los productos que se comercializa en el
establecimiento, con el objetivo principal de captar la atencion del publico, por ende, se utilizan
comunmente en espacios comerciales, ferias, eventos promocionales para destacar articulos
especificos, de esta manera, garantiza que los productos sean visibles, accesibles y presentados,

para que destaque ante la competencia.

Color

De acuerdo con GOmez y Gonzalez (2021) plantean que el color dentro del
establecimiento comercial, es una herramienta clave para influir en el estado de los
consumidores potenciales para que visiten el negocio, por lo que cada color representa un
significado importante que debe explorarse, para que pueda ser utilizado correctamente. Por
eso, se toma en consideracion tres aspectos esenciales del color los cuales son: el tipo de color,
tonalidad y el grado de brillo o intensidad, donde los colores se aplican para captar la atencion
del cliente, incrementar el tiempo de permanencia del consumidor en el negocio y reflejar la

imagen de la empresa.

El color dentro del establecimiento no es solo una cuestion de estética, sino que posee
un impacto significativo en la percepcion, comportamiento y la experiencia de los clientes. Por

otro lado, la psicologia del color se encarga de estudiar los colores que afectan las emociones,
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los pensamientos y las decisiones de las personas; por tal motivo, la eleccion de los colores es
una herramienta estratégica que puede convertir el disefio de un negocio de forma creativa y
maximiza su impacto en los consumidores, dando asi, tranquilidad, un objetivo primordial que

despierta sensaciones y atraccion hacia los productos que influya en la compra del mismo.

Publicidad digital

Para Castafio y Jurado (2023) manifiesta que la publicidad digital ha evolucionado e
innovador, en la forma en que las organizaciones se conectan con un amplio publico a nivel
global en la era virtual. Por otro lado, la publicidad digital se encarga de promocionar los
articulos y servicios que dispone la empresa, por lo que abarcan los medios y canales digitales

y en linea, ademas de los sitios web, para dar a conocer sus productos.

La publicidad digital se define como un conjunto de estrategias y técnicas que utilizan
medios y plataformas digitales, para promocionar los productos o servicios que ofrece un
establecimiento, con el objetivo de captar la atencién de una audiencia especifica, a diferencia
de la publicidad tradicional, asi mismo, abarcan formatos de medios, incluidos texto, imagen,
audio y video. permite una segmentacion precisa, medicion detallada y maximiza el impacto

de las campafias publicitarias, es decir, un plan de accion.
Redes Sociales

De acuerdo con Mayol (2023) menciona que las redes sociales son plataformas o
aplicaciones digitales, en las que los usuarios se unen y se informan entre si, por medio de
diferentes herramientas digitales, para publicar o promocionar los productos y servicios que
desean ofrecer al publico en general, a través de publicidad pagada, que ayuden a persuadir la
venta, para clientes potenciales, entre otros; sin embargo, estos medios contribuiran para llegar

a una audiencia amplia y se obtenga una percepcién de la marca.

Las redes sociales como menciona el autor, son un medio efectivo para llegar a un
publico objetivo, donde reciben la informacién relacionada con promociones de productos o
eventos de su interés, que ayudan a difundir las bondades del beneficio; ademas, las
plataformas digitales ayudan a los establecimientos, promocionar sus productos en las
diferentes medios digitales o formatos, logrando asi una interaccion con usuarios
internacionales, optimizando la imagen visual del negocio y obtiene reconocimiento de calidad
en los productos que ofertan al mercado, de esta forma, captard la atencion de clientes

potenciales.
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Anuncios de Busqueda

De acuerdo con Moreno (2023) los anuncios de busqueda permiten a los usuarios dar
a conocer los productos y servicios que ofrece la marca, a través de uno de los motores de
busqueda mas grandes en la era virtual como lo es Google, este tipo de publicidad digital
ocasiona es la optimizacién de captacion y retencion de clientes en la empresa, lo que permite
ser destacados para el publico objetivo en este buscador, es decir, una forma de comunicarse

con los futuros clientes.

Los anuncios de bdsqueda permiten a las empresas mostrar los productos o servicios
que ofrecen a los usuarios, a través de los motores de busqueda como Google, Bing, entre otros,
con la finalidad de conectar a las personas con la informacion que buscan relacionada a la
marca, de manera rapida y precisa. Cabe recalcar, que estos motores son esenciales en el mundo
digital, al satisfacer las necesidades de los futuros clientes y optimiza la experiencia de

compra, hoy en dia, cualquier mercado digital, se utiliza para la publicidad de los productos.
Anuncios Visuales

Segun Mason (2024) resalta que los anuncios visuales por medio de banners en un
espacio publico, anuncios en videos, entre otros, permite a la empresa dirigirse a un grupo de
clientes, estos anuncios son un medio de comunicacion amplio, el cual estd disefiado para
captar la atencién de los consumidores a través de herramientas visuales, de esta manera la
empresa implementa estrategias claves, para que la marca se mantenga en primer plano,
motivando a los clientes volver a visitar el sitio web, en donde se promocionan los productos

y servicios que ofrecen, que ayudan a convencer a la audiencia.

Los anuncios visuales son una forma de transmitir informacion a través de banners,
ubicados estratégicamente en un espacio comercial, anuncios en videos por diferentes
plataformas digitales, entre otros, con el objetivo principal de captar la atencion de clientes
actuales y potenciales, al promocionar los productos o servicios que ofrecen, en el cual, se
caracterizan por su alto impacto visual, donde debe ofrecer algo nuevo para el consumidor,
aprovechando los colores llamativos, tipografias claras y disefios atractivos que se integran al
entorno del establecimiento y que permita destacar entre los competidores. Ademas, los
anuncios son un medio de comunicacidén masivo que esta disefiado para Ilamar la atencién del
publico objetivo, por medio de elementos visuales que pueden ser permanentes o temporales,
por ende, es un soporte visual, auditivo o audiovisual de breve duracion al trasmitir un

mensaje.
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Sefializacion en el punto de venta

Arenal y Ladrén (2024) menciona que la sefializacion en el punto de venta esta
compuesta por medio electronicos como carteles, pantallas Led, plasma o proyecciones, que
son aplicadas en el establecimiento para captar la atencion de los futuros clientes, con la
finalidad de transmitir contenido, informacion, mensajes personalizados y dinamicos. Sin
embargo, adoptar estos sistemas de sefializacion de forma digitalizada en el punto de venta,

contribuye que los consumidores tengan una percepcion de los productos que se comercializan.

La sefializacién en el punto de venta es una estrategia de comunicacion visual, que esta
disefiada para captar la atencion de los clientes, el cual, facilita la toma de decisiones de
compra, por lo tanto, es necesario realizar una publicidad de productos efectivos, con
elementos visuales como carteles, letreros, displays digitales, entre otros recursos. Por otro
lado, un enfoque clave en la sefializacion es la claridad y el atractivo visual, lo que implica el
uso de colores llamativos, tipografias legibles y el respectivo disefio que resalten mensajes
especificos, ademas, la ubicacion estratégica de la sefializacion en el punto de venta, es
crucial para dirigir el flujo de clientes hacia areas claves como ofertas, es decir, los beneficios
del producto y se resalte las cualidades del mismo, que muestre nuevos lanzamientos o zonas

de alta prioridad comercial.
Carteles

Segun Ormefio y Sanz (2024) describen que es una herramienta esencial para guiar a
los clientes en adquirir los productos que estan exhibiendo dentro del establecimiento y de esta
manera captar la atencion de los consumidores e informar, ademas, este tipo de carteles en el
punto de venta tiene como finalidad de emitir un mensaje, promocionar productos o servicios
y orientar a los clientes en la decision de compras, de esta manera satisface sus necesidades, en

efecto, los carteles son soportes claves de publicidad de gran impacto.

Los carteles en el punto de venta es una herramienta visual de comunicacién, que son
utilizadas para informar, persuadir e inspirar que ayude a influir en las decisiones de compra
de los consumidores, por ende, destacan promociones, precios, beneficios de productos,
mensajes de marca, sin embargo, los carteles deben de estar ubicados en lugares estratégicos
como entradas, pasillos, cajas o areas cercanas a los productos destacados, para maximizar su
impacto y captar la atencién de futuros clientes. Por ende, los carteles son una pieza grafica

disefiada para comunicar un mensaje especifico a un publico determinado.
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Rétulos

De acuerdo con Duefias (2024) relata que es un elemento clave de sefializacion visible
en la parte exterior del negocio, en el cual, se identifica a la empresa con el nombre, tipo de
servicio o producto que ofrece el establecimiento, en este caso el rotulo debe ser innovador,
conciso, creativo, llamativo, entre otros, para que capte la atencion de los clientes que se

movilizan o circulan por el local.

Los rétulos en el exterior de un establecimiento, son elementos visuales utilizados para
identificar y promocionar un negocio comercial desde el exterior, su funcion principal es captar
la atencidn de los clientes que transitan y que generen interés, también se encarga de comunicar
el nombre de la marca, que tipo de producto o servicio ofrece, de esta manera, incrementa la
visibilidad, el reconocimiento de la marca y resalta ante la competencia, por lo tanto, permite
a los consumidores ubicar el establecimiento rapidamente, también influye el tipo de letra y el
tamafio. Ademas, con rotulos para tiendas en el exterior disefiados profesionalmente, puede
conseguir nuevos compradores, crear confianza, anunciar sus productos y servicios y mejorar

las ventas.
Catalogo digital

Segun Paniagua y Rodés (2024) mencionan que los catalogos electrénicos son una
version digital de los folletos, tripticos, entre otros, que sirven de base documental para
promocionar los productos que comercializa la empresa, por ende, proporciona informacion
detallada de los articulos que se muestran, dando asi a conocer la empresa y sus productos,
los clientes tendran la opcion de escanear por medio de sus celulares, con un cédigo QR que

los llevara directamente al catalogo digital.

El formato electrénico, presenta informacion detallada acerca de los productos o
servicios que ofrece un establecimiento, de esta manera captar la atencion con el catalogo
digital, que estd disefiado para ser visualizado en dispositivos electrénicos como laptops,
tabletas o telefonos mdviles, por ende, se caracterizan por su accesibilidad y versatilidad, en
comparacion con los catalogos impresos de forma tradicional. No obstante, van mas alla de
simples listas de articulos, mas bien, ofrecen a los clientes una experiencia de navegacion
entretenida y envolvente. Sin embargo, los catalogos de producto digital permiten a los usuarios
ver articulos desde diferentes angulos, hacer zoom, y suelen incluir iméagenes de alta calidad,

para que el comprador tenga una mejor idea de como luce el producto que desea comprar.
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Fundamentos legales

En este apartado se encuentran los fundamentos legales que reflejan algunos articulos
importantes que sostiene el presente trabajo de investigacion. Ademas, la percepcion de dichas
leyes permite examinar de una manera objetiva las practicas empresariales, el cual asegura que
se efectien las normativas. Conforme a lo establecido con la legislacion vigente de las

respectivas leyes y normativas que se estipulan son las siguientes:

Constitucién de la Republica del Ecuador

Art. 33.- El trabajo es un derecho y un deber social, y un derecho econémico, fuente de
realizacién personal y base de la economia. El Estado garantizara a las personas trabajadoras
el pleno respeto a su dignidad, una vida decorosa, remuneraciones y retribuciones justas y el

desempefio de un trabajo saludable y libremente escogido o aceptado.

Ley Organica de Defensa del Consumidor

Art.4 - Derechos del Consumidor. - Son derechos fundamentales del consumidor, a mas
de los establecidos en la Constitucion Politica de la Republica, tratados o convenios
internacionales, legislacion interna, principios generales del derecho y costumbre mercantil,

los siguientes:

4. Derechos a la informacion adecuada, veraz, clara, oportuna, y completa sobre los
bienes y servicios ofrecidos en el mercado, asi como sus precios, caracteristicas, calidad,
condiciones de contratacion y demas aspectos relevantes de los mismos, incluyendo los riesgos

que pudieren presentar;

6. Derecho a la proteccion contra la publicidad engafiosa o abusiva, los métodos

comerciales coercitivos o desleales.

7. Derecho a la educacién del consumidor, orientada al fomento del consumo

responsable y a la difusion adecuada de sus derechos.
Capitulo 111. Regulacion de la publicidad y su contenido

Art. 6.- Publicidad Prohibida. - Quedan prohibidas las formas de publicidad engafiosa
0 abusiva, o que induzcan a error en la eleccion del bien o servicio que puedan afectar los

intereses y derechos del consumidor.

Capitulo IV: Informacion basica comercial
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Art. 9.- Informacion Publica. — Todos los bienes a ser comercializados deberan exhibir
sus respectivos precios, peso y medida, de acuerdo con la naturaleza del producto. Toda
informacion relacionada al valor de los bienes y servicios debera incluir, ademas del precio
total, los montos adicionales correspondientes a impuestos y otros recargos, de tal manera que
el consumidor pueda conocer el valor final. Ademas del precio total del bien, deberd incluirse
en los casos en que la naturaleza del producto lo permita, el precio unitario expresado en

medidas de peso y/o volumen.
Capitulo V: Responsabilidades y obligaciones del proveedor

Art. 17.- Obligaciones del proveedor. - Es obligacion de todo proveedor, entregar al
consumidor informacion veraz, suficiente, clara, completa, y oportuna de los bienes o servicios

ofrecidos, de tal modo que éste pueda realizar una eleccion adecuada y razonable.

Ley Orgénica de la Economia Popular y Solidaria

Art.- Definicion. — Para efectos de la presente Ley, se entiende por economia popular y
solidaria a la forma de organizacion econOmica, donde sus integrantes, individual o
colectivamente, organizan y desarrollas procesos de produccién, intercambio,
comercializacién, financiamiento y consumo de bienes y servicios, para satisfacer necesidades
y generar ingresos, basadas en relaciones de solidaridad, cooperacién y reciprocidad,
privilegiando al trabajo y al ser humano como sujeto y fin de su actividad, orientada al buen
vivir, en armonia con la naturaleza, por sobre la apropiacion, el lucro y la acumulacion de

capital.

Art. 73.- Unidades Econdmicas Populares. — Son unidades Econdmicas Populares: las
que se dedican a la economia del cuidado, los emprendimientos unipersonales, familiares,
domeésticos, comerciante minorista y talleres artesanales, que realizan actividades econémicas
de produccién, comercializacion de bienes y prestacion de servicios que serdn promovidas

fomentando la asociacién y la solidaridad.

Art. 75.- emprendimiento unipersonales, familiares y domésticos. - son personas o
grupos de personas gue realizan actividades econdémicas de produccion, comercializacion de
bienes o prestaciones de servicios en pequefia escala efectuadas por trabajadores autbnomos o
pequefios ndcleos familiares, organizadas como sociedades de hecho con el objetivo de
satisfacer necesidades, a partir de la generacion de ingresos e intercambio de bienesy servicios.

Para ellos generar trabajo y empleo entre sus integrantes.
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Art. 76.- Comerciantes minoristas. — Es comerciante minorista la persona natural, que,
de forma autonoma, desarrolle un pequefio negocio de provision de articulos y bienes de uso o
de consumo Yy prestacion de servicios, siempre que no exceda los limites de dependientes a

salarios, capital, activos y ventas, que seran fijados anualmente por Superintendencia.

Ley organica de emprendimiento e innovacion

Capitulo I: Disposiciones fundamentales.

Art. 1.- Objeto y Ambito.- La presente Ley por objeto establecer el marco normativo
que incentive y fomente el emprendimiento, la innovacion y el desarrollo tecnoldgico,
promoviendo la cultura emprendedora e implementando nuevas modalidades societarias y
circunscribe a todas las actividades de caracter publico o privado, vinculadas con el desarrollo
del emprendimiento y la innovacion, el marco de las diversas formas de economia publica,

privada, mixta, popular y solidaria, cooperativista, asociativa, comunitaria y artesanal.

Art.3.- Definiciones. — Para efectos de la presente Ley se tendran en cuenta las

siguientes definiciones:

Emprendedor. - Son personas naturales o juridicas que persiguen un beneficio,
trabajando individual o colectivamente. Pueden ser definidos como individuos que innovan,
identifican y crean oportunidades, desarrollan un proyecto y organizan los recursos necesarios

para aprovecharlo.

Ley de registro unico de contribuyentes (RUC)

Art. 2.- del registro. - El Registro Unico de Contribuyentes sera administrado por el

Servicio de Rentas Internas.

Todas las instituciones, del Estado, empresas particulares y personas naturales estan
obligadas a prestar la colaboracién que sea necesaria dentro del tiempo y condiciones que

requiera dicha institucion.

Art. 3.- de la inscripcion obligatoria. - Todas las personas naturales y juridicas, entes
sin personalidad juridica, nacionales y extranjeras, que inicien o realicen actividades
econdémicas en el pais en forma permanente u ocasional o que sean titulares de bienes o
derechos que generen u obtengan ganancias, beneficios, remuneraciones, honorarios y otras
rentas, sujetas a tributacion en el Ecuador, estan obligados a inscribirse, por una sola vez en el

Registro Unico de Contribuyentes.
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Capitulo 11
Metodologia

Disefio de la investigacion

El disefio metodolégico para el trabajo de titulacién se realizd mediante una
investigacion de tipo descriptivo, donde se aplica un enfoque mixto cualitativo y cuantitativo,
métodos, la poblacion y muestra escogida, los mismos que favorecieron con el proceso
investigativo, recolectando informacion concreta de la microempresa Pinturas Solis acerca del
merchandising visual en el entorno fisico y digital, permitiendo llegar a resultados precisos del

trabajo de estudio.

El presente trabajo de estudio se implementd en el disefio no experimental, por lo que
la investigacion se centrd en adquirir informacion y reflejar resultados especificos acerca de la
variable merchandising visual, sin la necesidad de controlar o manipular por medio de algun
experimento. Ademas, permitié examinar la percepcion de los clientes para captar su atencion,

acerca de los productos que se exhiben en el establecimiento.

Alcance de la investigacion

Por otro lado, el trabajo posee un alcance descriptivo, por lo que permitio describir de
forma detallada y exhaustiva, la situacion actual que se presenta en la microempresa Pinturas
Solis, acerca de merchandising visual en el entorno fisico y digital. Para la presente
investigacion se estudié el fendomeno desconocido, observando las diferentes falencias y
virtudes del objeto de estudio, guiadas por los objetivos de la investigacion, para
posteriormente describirlo de la mejor manera posible, por lo que, sirvido de base para

comprender a fondo la problematica que se esta investigando.

Enfoque de la investigacion

En este contexto, se aplico el enfoque mixto, en vista que fue fundamental para el
trabajo de estudio en la microempresa Pinturas Solis, dado que se logro recopilar datos de
manera cualitativa y cuantitativa, implementando técnicas e instrumentos de investigacion que
ayudaron a la comprension detallada y exhaustiva, que ha conllevado a detectar la escasez del
uso de la herramienta de merchandising visual, dentro del negocio y a su vez llevandolos a que
sean viables en la captacion y retencion de futuros clientes, con la finalidad de alcanzar

resultados favorables.
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A través del enfoque cualitativo permitié estudiar la problematica detectada, no
obstante, se procedid a ejecutar la guia de entrevista a la gerente de la microempresa, por medio
de este instrumento se logro levantar informacion relevante, lo que permitio evaluar y poseer
mayor comprension acerca del tema que se esta estudiando, de esta manera se explora el

desempefio del negocio.

Por un lado, se empled el enfoque cuantitativo en el estudio investigativo, que fueron
ejecutadas a traves de cuestionarios, donde se constituyd la parte cuantificable de la poblacién
de estudio, es decir, los clientes que acuden a la microempresa Pinturas Solis; al recopilar datos
empiricos permitio conocer la percepcion de los consumidores, acerca de los articulos que se

muestran en el establecimiento y como captar su atencion.

Métodos de la investigacion

En esta investigacion se aplicé el método analitico y bibliogréafico, considerando que
el método bibliogréafico contribuyd a recopilar y analizar informaciédn relevante, proveniente
de fuentes bibliograficas relacionadas con el tema a tratar en el trabajo de estudio, en el cual,
las fuentes se incluyeron libros, articulos cientificos y tesis. Ademas, se estima un método
fundamental, por lo que incluye un conjunto de fases que abarcan la observacion, la

interpretacion y analisis, para adquirir bases necesarias para desarrollar la investigacion.

Por otro lado, se empled el método analitico porque proporciond el analisis de la
variable de estudio, con el objetivo de identificar las mejores practicas, evaluar barreras y
brindar orientacion concreta, para optimizar la aplicacion de herramientas basicas de
merchandising visual en la microempresa Pinturas Solis, por ende, se consultd informacion
importante como criterios de clientes, opiniones de expertos en marketing digital y de la gerente
del negocio, cuyos datos se utilizaron para examinar el trabajo investigativo, con el propdsito
de poseer una mejor comprension, definicion de la problematica planteada y de esta forma,

brindar soluciones optimas.

En efecto, los métodos de investigacion son procedimientos para seguir de manera
sistematica, racional y objetiva, con la finalidad de hallar el conocimiento dentro de un campo
de estudio concreto, ademas, la construccion de conocimiento valido y comprobable de un
fendmeno particular se da por medio de una observacidn, tesis, hipotesis, entre otros
elementos. En ese sentido, se busca conocer de un tema: en qué consiste, cuales son sus

caracteristicas y cual es el resultado.
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Poblacion y muestra

Para la aplicacion de las encuestas y recopilacion de datos cuantitativos, se considero
como poblacién a los clientes que acuden a la microempresa Pinturas Solis, en el cual, la

gerente del negocio proporcion6 una base de datos de los clientes del canton La Libertad.

A continuacion, se muestran los datos:

Tabla 1
Descripcion Cantidad
Clientes 7243
Total 7243

Nota: Datos otorgados por la propietaria de la microempresa Pinturas Solis.

En la investigacion, el tipo de muestra que se empleé es el muestro probabilistico
aleatorio simple, debido a que se estima una poblacion infinita, donde facilitd tomar una parte
para el levantamiento de informacion y proporcionar muestras significativas. Dado que
permitio seleccionar a los clientes de forma practica para ejecutar la encuesta, asi mismo, dicha
muestra dio la oportunidad de centrarse en clientes claves para el trabajo investigativo, siendo

el adecuado para adquirir informacién eficaz.

Para el calculo de la muestra se aplica la férmula general considerando los datos
reflejados en la tabla 1 otorgados por la gerente son de 7243, teniendo en cuenta el nivel de
confianza, la probabilidad de éxito, fracaso y margen de error se procede a realizar el calculo

de la siguiente manera:

Tabla?2
Simbolos Valores
N = Poblacion N 7243
Z = Nivel de confianza Z 1,96
P = Probabilidad de éxito P 0,5
Q = Probabilidad de fracaso Q 0,5
e= Margen de error e 0,05
n=Tamafo de la muestra n 364

Nota: Datos para la realizacion de la muestra.
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Célculo del tamafio de la muestra

N.Z2.P.Q
n =
e2(N — 1) + Z2.P.Q

7243.1,962.0,5.0,5
=364

n= =
0,052%(7243—-1) +1,962.0,5.0,5

Recoleccion y procesamiento de datos

Para adquirir informacion clara, precisa y concisa, que vaya acorde con los
requerimientos del trabajo de estudio, se manejaron encuestas con un enfoque cuantitativo que
fueron empleados en los clientes y la guia de entrevista con una percepcion cualitativa
empleada a la gerente de la microempresa Pinturas Solis, centrada en el merchandising visual.

Esta técnica facilita una vision completa y segura para desarrollar una propuesta.

Entrevista

En esta técnica de investigacion se entabldé una conversacion con la gerente de la
microempresa Pinturas Solis, en donde compartio su experiencia acerca de como aplica las
herramientas basicas de merchandising visual dentro de su establecimiento y el nivel de
desempefio comercial que ha mantenido el negocio durante los Gltimos afios, sobre los

productos que comercializan y codmo ha evolucionado en un mercado tan competitivo.

Encuesta

Para el trabajo de investigacion, se encuestd a 364 clientes que acuden a la
microempresa Pinturas Solis, acorde a la muestra definida previamente se solicité a las
personas seleccionadas que contestaran las preguntas con base a su experiencia de visita al
establecimiento, es por ello, que se ejecutd un cuestionario sencillo de comprender y responder,

lo que permitid obtener una apreciacion estimable acerca del criterio de los consumidores.
Guia de Entrevista

Al emplear este instrumento de recoleccion de datos se evidencia como aplica las
herramientas basicas de merchandising visual en el entorno fisico y digital en la microempresa
Pinturas Solis, en el cual, se formuld 9 preguntas abiertas establecidas en la guia de entrevista,
acorde con la variable de estudio y sus dimensiones, con la finalidad de analizar la percepcién

y experiencia de la entrevistada, el instrumento se tabulo a traves del siguiente programa:
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ATLAS.ti: el cual, es un software flexible y amplio que permite analizar datos
cualitativos, en el cual, se caracteriza por permitir acelerar los procesos investigativos, en
cuanto a los andlisis e interpretacion de datos, por ende, ayudd a determinar las falencias que
presenta la microempresa Pinturas Solis acerca del merchandising visual en el entorno fisico y

digital, y proponer una solucién ante la problematica planteada en este trabajo de estudio.
Cuestionario (encuesta)

El disefio empleado para la recopilacion de datos cuantitativos se ejecutd un
cuestionario con escala de Likert dirigida a los clientes de la microempresa Pinturas Solis, en
el cual, se desarrollaron 10 preguntas en total, por lo que cada una se apoy6 de un indicador en
particular relacionada con el merchandising visual en el entorno fisico y digital, en la encuesta
se utilizaron los instrumentos de Google forms y SPSS, estas herramientas son esenciales para

una mayor comprension del trabajo de estudio.

Validacién y confiabilidad de los instrumentos

La validacion de los instrumentos en este trabajo de estudio se asegurd que todas las
herramientas aplicadas sean las adecuadas y seguras, por tal motivo, cada instrumento fue
sujeto a un estricto proceso de revision desarrollada por un experto en el campo, en este caso,
el especialista en marketing digital. Por un lado, se emple6 una prueba piloto del alfa de
Cronbach para determinar la confiabilidad del instrumento utilizando el programa SPSS, esta
herramienta estadistica permitié analizar la confiabilidad de las preguntas realizadas en la

encuesta.

La prueba piloto: se ejecutdé una prueba piloto con 72 clientes de la microempresa
Pinturas Solis, compuesta por 10 preguntas, lo que representa el 20 % total de la muestra, para

desarrollar el respectivo calculo en el programa SPSS, el resultado se muestra a continuacion:

Tabla3

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

, 764 10

Nota: Datos otorgados por el programa SPSS.
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Capitulo I
Resultados y discusién

Andlisis de los resultados de las entrevistas

De acuerdo con el instrumento de recoleccién de informacion proporcionaron datos
importantes, la entrevista fue dirigida a la gerente de la microempresa Pinturas Solis, ella
compartié sus conocimientos y experiencias acerca del manejo que ha presentado el negocio
en los Ultimos afios, cabe recalcar, que esta técnica de investigacion fue ejecutada en persona,
lo que permiti6 adquirir informacion interna sobre el Merchandising visual en el entorno fisico

y digital.

Para analizar los resultados se utiliz6 el software de ATLAS.ti, 24 en su ultima version,
esta herramienta contribuyd a realizar una codificacion y categorizacion de las respuestas
obtenidas por la entrevistada, después se definieron los grupos de codigos, con base a aquello
se crearon varias redes semanticas, demostrando que la variable y las dimensiones estaban
inmersas en cada resultado, asi mismo, se realizé una nube de palabras y se determinaron los

términos mas sobresalientes.

El objetivo de manejar ATLAS.ti, fue encontrar soluciones de los diferentes problemas
otorgados por la entrevistada, en el cual, se obtuvieron 4 grupos por la variable y dimensiones,
acorde con la matriz de consistencia (apéndice 1). De acuerdo con el cuadro de categorizacion
(apéndice 6) cada cddigo presenta una cita que corresponde precisamente lo que se busca
examinar. Conforme con los resultados proporcionados por el programa, se desglosaron las
preguntas, permitiendo realizar un analisis para un mejor entendimiento, describiendo como se

enlaza las respuestas entre si.

La primera categorizacion pertenece al “merchandising visual” dicho grupo refleja la
primera pregunta: ¢Cuéles considera que son los elementos mas relevantes del
Merchandising visual para atraer a sus clientes actuales y potenciales? Para analizar la
respuesta otorgada por la entrevistada, se cred una red semantica, por lo que permitié observar
las conexiones en esta categoria, ya que en esta pregunta proyecta cierto conocimiento acerca

del uso de Merchandising visual en los productos que comercializa para atraer clientes.

La gerente del establecimiento mencion6 que los elementos del Merchandising visual
para atraer a sus clientes actuales y potenciales al negocio, son esenciales porque resalta los
productos que se encuentran con etiquetas promocionales, la distribucion del espacio permite
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a los clientes visualizar los productos categorizados que estan ubicados en los exhibidores,

entre otros elementos, de esta manera, se crea una experiencia de compra positiva.

La segunda pregunta corresponde a la categorizacion de “merchandising visual “en este
grupo se formula lo siguiente (Como mide el impacto del merchandising visual en el
incremento de ventas o en la satisfacciéon de sus clientes? Para examinar las respuestas, se
cred una red semantica, que permite visualizar como se mide el impacto del merchandising

visual.

La respuesta fundamental es la forma de medir el impacto del merchandising visual en
el incremento de ventas dentro del establecimiento, se ejecuta a través de un cuadro estadistico
de las ventas del mes anterior con las del mes actual, esto permite optimizar la gestion
empresarial, por lo que, refleja una representacion clara y ordenada de las ventas,

proporcionando un analisis exhaustivo para implementar estrategias claves en el negocio.

La tercera pregunta pertenece a la categorizacion de “exhibicion de productos”, en este
grupo se visualiza la siguiente pregunta ¢Qué cambios recientes ha implementado en la
exhibicion de sus productos para adaptarse a las preferencias de sus clientes? Para una
mayor comprension se cred una red semantica, se observo el cambio reciente dentro del

establecimiento.

La microempresa Pinturas Solis, ha implementado un cambio dentro del negocio, con
la exhibicién de los productos de la marca Pintuco, en el cual, mencion6 que antes tenian los
productos en la parte de atras del mostrador por seguridad y ahora los productos estan al alcance
de los clientes en sus respectivos exhibidores, de esta manera pueden visualizar los productos

que buscan y a su vez ayuda en la decision de compra del consumidor.

La cuarta pregunta pertenece a la categorizacion de “publicidad digital”, en este grupo
se plantea lo siguiente: ¢Cudles son los principales desafios que enfrenta al utilizar
merchandising visual tanto en el entorno fisico como en el digital? se credé una red

semantica, para enlazar esta categoria dentro del establecimiento.

Se reconoce desde la percepcion de la propietaria que los principales desafios que afronta
al utilizar el merchandising visual en el entorno fisico, se evidencia la escasez de seguridad de
los productos que se muestran en los exhibidores, en vista que todos los productos estan al
alcance del cliente, tampoco disponen de publicidad digital en el punto de venta para llamar la
captar del consumidor, por otro lado, manifestd que no manejan la parte digital, por ende,

no
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cuentan con una plataforma moderna para promocionar sus productos y darse a conocer, otro
desafio que enfrenta es que no posee con suficientes conocimientos en marketing digital para
disefiar una publicidad innovadora y creativa, para captar la atencion de futuros clientes y a su

vez mantenerse en un mercado competitivo.

La quinta pregunta corresponde a la categorizacion de “exhibicion de productos” en
este grupo se formul6 la siguiente pregunta: ; Qué aspectos considera que son mas valorados
por los clientes con respecto a la oferta de productos, calidad, precios y atencion al cliente?
Para analizar esta categoria se desarrolld una red semantica, permitiendo comprender los

aspectos mas valorados por los clientes.

En definitiva, la propietaria indico que los aspectos mas valorados por los clientes son
los precios y atencién al cliente, en vista que los clientes al momento de ingresar a un
establecimiento se encuentran en la busqueda de precios accesibles a diferencia de la
competencia, en cambio, la atencion al cliente que brindan los colaboradores hacia los
consumidores ofrece un asesoramiento de los productos que estan buscando, de esta manera

satisfacen sus necesidades e implementar fidelidad.

La sexta categorizacion pertenece al “merchandising visual” en este grupo se desarrollo
la siguiente pregunta: ¢Como evalla la efectividad de sus estrategias de merchandising
visual y qué mejoras planea aplicar a futuro? Para examinar como se evalua la efectividad

de las estrategias de merchandising visual dentro del negocio, se cred una red semantica.

De acuerdo con la respuesta que proporciono la propietaria, dio a conocer la manera de
coémo se evalla la efectividad del merchandising visual dentro del establecimiento, por ende,
lo ejecutan a través de un analisis de ventas de los productos destacados. Sin embargo, ayuda
a optimizar la medicién del desempefio de los articulos que se encuentran visibles en los
exhibidores, ademas, las mejoras que planea emplear a futuro es reducir los costos y buscar los
mejores proveedores con costos econdmicos, de esta manera, ofrecer un servicio de calidad,
ademas, de diferenciar la marca del establecimiento, que permita que los clientes cuenten con

productos de calidad con precios accesibles y medir su rendimiento.

La séptima pregunta corresponde a la categorizacion de “sefalizacion en el punto de
venta” en este grupo se realizo la siguiente pregunta: (COmo se ejecuta la sefializacion de
productos de alto valor como herramientas eléctricas, de jardineria, de construccién para
resaltar sus caracteristicas? Permitiendo analizar como se ejecutan la sefializacion en el punto

de venta a través de una red semantica.
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Las respuestas que se obtuvieron en esta pregunta demostraron la manera de como se
ejecuta la sefializacion de los productos de alto valor, en el cual, los colaboradores se encargan
de perchar los productos en los exhibidores para que sean visibles, de esta manera, pueden
observar la calidad de los articulos que estan buscando, por ende, crea una experiencia positiva

en la decision de compra de los consumidores.

La octava pregunta pertenece a la categorizacion de “exhibicion de productos”, de
acuerdo con este grupo se formulé la siguiente pregunta: ¢En qué se diferencia su negocia
con la competencia en términos de presentacion visual de los productos? Para identificar

en que se diferencia de la competencia, se cre6 una red semantica.

De acuerdo con los resultados que se obtuvieron, se identificd en que se diferencia
la microempresa Pinturas Solis con la competencia, el cual, manifesté que en términos de
presentacion visual de los productos que comercializa en el punto de venta, se encuentran
ordenados y clasificados segln su categoria, la implementacidn de esta estrategia es clave para
captar la atencion de los clientes al momento de ingresar al establecimiento, logrando asi

satisfacer sus necesidades.

La novena pregunta pertenece a la categorizacion de “merchandising visual”, en este
grupo se desarrollé la siguiente pregunta: ¢Qué consejo les daria a los duefios de las
ferreterias que quieran mejorar el merchandising visual de sus productos? Permitiendo

comprender el consejo que compartio para los duefios de ferreterias, se cre6 una red semantica.

La propietaria de la microempresa Pinturas Solis expresé un consejo para los
emprendedores que se dedican al negocio de las ferreterias y desean mejorar el plan de su
negocio, la presentacion visual de sus productos por medio del merchandising visual, es no
tener miedo al cambio y que se arriesguen a innovar, remodelar el establecimiento para captar
la atencion de futuros clientes, asi mismo, implementar elementos visuales estratégicos para
que logren maximizar sus ventas como crear pequefias demostraciones o paneles, donde los
clientes puedan visualizar las herramientas o materiales en uso, que implementen carteles
claros con etiquetas de precios visibles y grandes, esto facilita la decision de compra y evita

que el cliente tenga que preguntar.

También se aconseja que apliquen pantallas o tabletas para mostrar videos de demostraciones
de productos o tutoriales y ofrecer cddigos QR en los productos para que los clientes puedan
obtener méas informacion técnica y de esta manera puedan fortalecer el posicionamiento de su

marca y seguir innovando.



Analisis de los resultados de la encuesta

Tabla 4
Género Frecuencia Porcentaje
Masculino 237 65,1 %
Femenino 127 34,9%
Total 364 100,0%
Figural
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La informacidn que proporciond la encuesta realizada se visualiza en la tabla 4 y figura
1 reflejan los datos del género de los clientes, donde, se observa que la mayoria son del género
masculino que representa un 65,11%, seguido del femenino con un 34,89%, demostrando que
los hombres son los que mas adquieren los productos que comercializa la microempresa
Pinturas Solis, de esta manera la informacion facilita una nueva base de datos para la respectiva

segmentacion de clientes.
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Tabla5
Edad Frecuencia Porcentaje
18a25 78 21,4%
26a 35 99 27,2%
36a45 101 27,7%
46 0 més 86 23,6%
Total 364 100,0%
Figura 2

Porcentaje

18825 26a35 36a4s 46 o mas

En la tabla 5y figura 2, se demuestra el rango de edades de los clientes encuestados, se
examinod que la edad con mayor porcentaje es de 36 a 45 afios con un 27,75 % y de 26 a 35
afos representado con un 27,20 %, esto refleja que ambos rangos de edades presentan un
porcentaje superior de clientes que compran los productos que comercializa la microempresa
Pinturas Solis, asi mismo, el rango de 46 a mas representa el 23,63 % y de 18 a 25 afios
representa el 21,43 %, esto equivale que este grupo de edades son los que menos ingresan al

establecimiento a comprar los productos que ofrecen.
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1. ¢Qué tan facil le resulta a usted encontrar productos en la microempresa

Pinturas Solis?

Tabla 6
Frecuencia Porcentaje
Muy féacil 91 25,0%
Féacil 135 37,1%
Neutro 93 25,5%
Dificil 33 9,1%
Muy dificil 12 3,3%
Total 364 100,0%
Figura 3

Porcentaje

Muy Facil Facil MNeutro Dificil Muy dificil

De acuerdo con la tabla 6 y figura 3, se observa que el 37,09 % de los clientes
encuestados, les resulta facil encontrar los productos que vende la microempresa Pinturas Solis,
asi mismo, el 25,55 % indicé que los clientes no muestran una inclinacion acerca de la facilidad
de encontrar los productos en el establecimiento, del mismo modo, el 25,00 % refleja que les
resulta muy facil encontrar los articulos que oferta el negocio, finalmente el 9,07 % les parece
dificil hallar los productos que comercializan en el establecimiento y el 3,30 % plasmé que les
resulta muy dificil localizar los productos que necesitan.
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2. ¢Qué aspectos del ambiente en la microempresa Pinturas Solis le parece mas

atractivo?
Tabla7
Frecuencia Porcentaje
Distribucion del espacio 113 31,0%
Sefializacion (carteles) 98 26,9%
Atencidn al cliente 82 22,5%
Conocimiento técnico 29 8,0%
Calidad de productos 42 11,5%
Total 364 100,0%
Figura 4

Porcentaje

Distribucion del Sefializacion Atencion al Conocimiento Calidad de
espacio (carteles) cliente técnico productos

A través de los datos recolectados en la tabla 7 y figura 4, se evidencia que el aspecto

del ambiente que les parece atractivo es la distribucion del espacio que ofrece la microempresa

Pinturas Solis con un porcentaje de 31,04 %, por lo que juega un papel importante para asegurar

una experiencia satisfactoria, asi mismo, el 26,92 % consideran llamativo la sefializacién dentro

del establecimiento por lo que muestran la clasificacion de los productos, por otro lado, el 22,53

% de los clientes encuestados consideran que la atencién al cliente es clave para crear una

experiencia de compra positiva, por otro lado, la calidad de los productos con un 11,54 % son

importantes para captar su atencion al momento de ingresar al local, mientras que el 7,97 %

determinan que el conocimiento técnico que brindan los colaboradores es clave para ofrecer un

asesoramiento efectivo, sobre el uso de las herramientas de ferreterias que ofertan.
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3. ¢Qué tan llamativo encuentra la publicidad de la microempresa Pinturas

Solis?
Tabla8
Frecuencia Porcentaje
Muy llamativo 129 35,4%
Llamativo 132 36,3%
Neutral 56 15,4%
Poco llamativo 39 10,7%
Nada llamativo 8 2,2%
Total 364 100,0%
Figurab

Porcentaje
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En referencia a la tabla 8 y figura 5, el 36,26 % de los clientes encuestados encuentran
Ilamativo la publicidad que muestra la microempresa Pinturas Solis, en cambio, el 35,44 %
consideran que les parece muy llamativo la publicidad que se visualiza en el negocio, asi
mismo, el 15,38 % presentan una inconformidad al encontrar llamativo la publicidad que
proyectan dentro del establecimiento para captar su atencion, por otro lado, el 10,71 %
indicaron que encuentran poco llamativo la publicidad que refleja los productos que ofrecen,
finalmente el 2,20 % mencionaron que no encuentran nada llamativo la publicidad que

muestran al momento de ingresar al local.
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4. ¢Enqué medio ha visualizado la publicidad de la microempresa Pinturas Solis?

Tabla9
Frecuencia Porcentaje
Facebook 157 43,1%
Instagram 131 36,0%
WhatsApp 50 13,7%
Tik Tok 23 6,3%
Total 364 100,0%
Figura 6

Porcentaje

Facebook Instagram Whatsapp Tik Tok

De acuerdo con la tabla 9y figura 6, proyecta que el 43,13 % y 35,99 % de los clientes
encuestados consideran que los medios que presentan mayor visualizacion e interaccion con
los clientes, al momento de difundir la publicidad de la microempresa Pinturas Solis son la
plataforma de Facebook e Instagram, mientras que el 13,74 % mencionan que la aplicacion de
WhatsApp no refleja mucho el mensaje que desea transmitir a los clientes a través de la
publicidad, para que exista mayor comunicacion entre el consumidor y la microempresa, por
altimo, la red social de Tik Tok representa el 6,32 % de los encuestados, por ende, no presentan

mucha interaccion con la publicidad que observan por medio de esta plataforma.
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5. ¢Queé tan atil le parecen las etiquetas y descripciones de los productos para

decidir en su compra?

Tabla 10
Frecuencia Porcentaje
Muy util 128 35,2%
Moderadamente util 133 36,5%
Neutral 65 17,9%
Poco dutil 30 8,2%
Nada util 8 2.2%
Total 364 100,0%
Figura 7
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De acuerdo con los datos otorgados por la tabla 10 y figura 7, muestran que el 36,54 % de
los encuestados consideran que les parece moderadamente (til la implementacion de etiquetas
y descripciones de los productos que exhiben, asi mismo, indican que el 35,16 % mencionan
que les resulta muy util que en el establecimiento permita observar detalladamente las etiquetas
y descripciones de los productos, por otro lado, el 17,86 % presentan una inconformidad con
las etiquetas y descripciones de los productos que exhiben en el punto de venta, mientras que,
el 8,24 % de los clientes encuestados les resulta poco Gtil que el negocio ejecute este tipo de

sefializacion, por altimo, el 2,20 % no les parece util aplicar estos elementos de visualizacion.
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6. ¢Cree que la iluminacién dentro de la microempresa Pinturas Solis permite

distinguir a detalle de los productos que ofrece y que esto influya en su decision

de compra?
Tabla 11
Frecuencia Porcentaje

Totalmente de acuerdo 153 42,0%
De acuerdo 132 36,3%
Neutral 56 15,4%
En desacuerdo 15 41%
Totalmente en desacuerdo 6 1,6%

Total 364 100,0%
Figura 8

Porcentaje

Totalmente de De acuerdo MNeutral Endesacuerdo  Totalmente en
acuerdo desacuerdo

Segun la tabla 11 y figura 8, muestran que el 42,03 % de los encuestados estan
totalmente de acuerdo que la iluminacion dentro de la microempresa Pinturas Solis, por otro
lado, el 36,26 % de los clientes estan de acuerdo con la iluminacion dentro del establecimiento
para efectuar la compra, mientras que el 15,38 % evidencian una inconformidad con respecto
a la iluminacion que debe presentar el negocio, de igual forma, el 4,12 % proyectan un
desacuerdo para que la iluminacion de los productos sea visible, no obstante, el 1,65 %
manifiestan que se encuentran totalmente en desacuerdo que el negocio implemente esta

herramienta para optimizar la decision de compra.
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7. ¢Los exhibidores con nuevos productos captan su atencion al momento de

ingresar a la microempresa Pinturas Solis?

Tabla 12
Frecuencia Porcentaje
Captan completamente mi atencion 128 35,2%
Captan mucho mi atencién 119 32,7%
Captan moderadamente mi atencion 80 22,0%
Captan poco mi atencion 30 8,2%
No captan mi atencion 7 1,9%
Total 364 100,0%
Figura 9

Porcentaje
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Considerando la tabla 12 y figura 9, la mayor parte de los encuestados que corresponde
al 35,16 % manifiestan que captan completamente su atencion al exhibir los nuevos productos
que ofrecen al ingresar a la microempresa Pinturas Solis, asi mismo, el 32,69 % indican que
captan mucho su atencidn sobre los articulos que muestran, mientras que el 21,98 % mencionan
que captan moderadamente su atencién al momento de ingresar y observar los productos, por
otro lado, con un 8,24 % manifiestan que captan poco su atencién acerca de los articulos que
muestran dentro del negocio y a su vez el 1,92 % indican que no captan su atencion de los

productos que ensefian dentro del local.
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8. ¢Considera que los anuncios visuales como videos son atractivos para captar
su atencion y mejorar su experiencia al buscar productos en la microempresa

Pinturas Solis?

Tabla 13
Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 146 40,1%
De acuerdo 143 39,3%
Neutral 54 14,8%
En desacuerdo 14 3,8%
Totalmente en desacuerdo 6 1,6%
Total 364 100,0%
Figura 10
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En vista de los datos proporcionados en la tabla 13 y figura 10, el 40,11% de los clientes
encuestados manifiestan estan totalmente de acuerdo que los anuncios visuales permitan captar
su atencion y de esta manera optimiza la experiencia de compra dentro de la microempresa
Pinturas Solis, asi mismo, con un 39,29 % indican que estan de acuerdo que el negocio proyecte
anuncios visuales para captar su atencion, asi mismo, el 14,84 % presentan una inconformidad
con respecto a los anuncios visuales, por otro lado, el 3,85 % estdn en desacuerdo en
promocionar los productos por medio de anuncios visibles para los consumidores, mientras que

el 1,65 % mencionan que estan totalmente en desacuerdo con respecto a los anuncios.
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9. ¢Los anuncios de busqueda como Google permitiran a la microempresa

Pinturas Solis promocionar los productos que comercializa?

Tabla 14
Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 145 39,8%
De acuerdo 132 36,3%
Neutral 59 16,2%
En desacuerdo 20 5,5%
Totalmente en desacuerdo 6 1,6%
Total 364 100,0%
Figura 11
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De acuerdo con los datos detallados en la tabla 14 y figura 11, reflejan que el 39, 84 %

de los encuestados estan totalmente de acuerdo que los anuncios de busqueda como Google,
permitira a la microempresa Pinturas Solis promocionar los productos que ofertan, mientras
que el 36,26% estan de acuerdo que los anuncios visuales capten la atencion de futuros clientes,
por otro lado, el 16,21% proyectan una discrepancia con respecto a los anuncios de blusqueda
para promover los articulos que comercializan, asi mismo, con un 5,49 % de los clientes
mencionan que estan en desacuerdo que el negocio implemente este tipo de anuncios, por
ualtimo, el 1,65% estan totalmente en desacuerdo con emplear estos anuncios de busqueda para
captar la atencion de los clientes en la parte digital.
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10. ¢El disefio del rétulo de la microempresa Pinturas Solis capta su atencion al

momento de ingresar al establecimiento?

Tabla 15
Frecuencia Porcentaje

Totalmente de acuerdo 134 36,8%

De acuerdo 132 36,3%

Neutral 65 17,9%

En desacuerdo 19 5,2%

Totalmente en desacuerdo 5 1,4%
Total 364 100,0%

Figura 12

Porcentaje
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Considerando la tabla 15 y figura 12, gran parte de los clientes encuestados estan

totalmente de acuerdo que el disefio del rétulo de la microempresa Pinturas Solis capte su

atencion al momento de ingresar al local, por lo que esta representado con un 36,81%, mientras

que el 36,26 % estan de acuerdo con el disefio del rétulo, por otro lado, el 17,86 % mencionan

que estan inconformes con el disefio del rétulo, por otro lado, el 5,22% revela que estan en

desacuerdo con el disefio que presenta el establecimiento para dar a conocer la marca y los

productos que ofrecen a la clientela, asi mismo, el 1,37% muestra un total desacuerdo con el

disefio del rétulo por lo que consideran que requiere de innovacién para captar la atencion de

los futuros clientes.
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Discusion
Los resultados que se obtuvieron en el trabajo investigativo, acerca de los datos
cualitativos permitieron analizar de manera absoluta, como se encuentra la situacion actual de
la microempresa Pinturas Solis acerca del uso del merchandising visual en el entorno fisico y
digital, con esto se ratifica la variable planteada en el trabajo realizado, con la finalidad de
optimizar la presentacion visual de los productos a través de elementos visuales llamativos en

el punto de venta.

En cambio, en los datos recopilados de manera cuantitativa facilitd conocer la percepcién de
los consumidores acerca de los productos que comercializa la microempresa Pinturas Solis y
también permitio identificar las falencias que presenta, como la sefializacion dentro del
establecimiento para guiar a los consumidores hacia los productos de su interés, afiches

promocionales, etc, esto limita captar la atencidn de futuros clientes.

A partir de los datos recopilados, por medio de la aplicacion de instrumentos de
investigacion, se logré identificar cudles serian las herramientas claves para resaltar la
presentacion visual de los productos en el entorno fisico como digital, de esta manera, el
establecimiento innova estrategias de marketing digital como la publicidad, con la finalidad de
captar la atencion de los clientes al satisfacer sus necesidades, brindando servicios
complementarias, creando una experiencia positiva en la decision de compra, ademas,

establece acciones para incrementar el nivel de ventas en varios productos y su rentabilidad.

Por otro lado, considerando la investigacion desarrollada por Blanco y Gomez, (2023)
titulado “Propuesta de fortalecimiento para el visual merchandising de la ferreteria Ferreamigo,
en la ciudad de Cali’’, el cual, determina que la herramienta puede emplearse para fortalecer la
ausencia del mismo en el entorno fisico y digital en el establecimiento, en cuanto a la
presentacion visual de los productos que se exhiben en el punto de venta, permitiendo la
interaccion con los clientes de forma exitosa, al lograr generar una impresion positiva, al
despertar el interés de clientes actuales y nuevos, de esta manera, influye en la decision de

compra, un papel fundamental.

Cabe recalcar, la importancia de manejar las técnicas basicas del merchandising visual,
en el entorno fisico y digital, en vista que los avances tecnoldgicos cada dia estan en constante
cambio e innovacion, esto permite que los negocios resalten ante un mercado tan competitivo
en el campo ferretero, donde ayude a mejorar la demanda de productos apropiados y tener el

posicionamiento y asi comercializar los mismos a través de plataformas digitales.
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Conclusiones

A partir del analisis sobre el merchandising visual en el entorno fisico y digital, se logrd
identificar por medio de los instrumentos de investigacion, las falencias que presenta el negocio
sobre el desconocimiento del uso correcto de las herramientas de merchandising visual, sin
embargo, al implementar esta estrategia en el punto de venta del establecimiento, permitira
optimizar la presentacion visual de los productos que se exhiben y la experiencia del cliente al
persuadir en la decision de su compra, asi mismo, fortalece el posicionamiento de la

microempresa Pinturas Solis, al resaltar ante un mercado competitivo en la linea ferretera.

A través del diagnostico de la situacion actual del merchandising visual en el entorno
fisico y digital, que emplea la microempresa Pinturas Solis, contribuye para determinar las
fortalezas que presenta el establecimiento, al ofrecer productos de diferentes marcas conocidas
como Pintuco, Emtop, entre otros; asi mismo, se identificaron areas criticas de mejora, como
sefializacion en el punto de venta que indique la ubicacion de cada producto, carteles
promocionales, escaza iluminacién en los exhibidores al mostrar los productos que
comercializan en el establecimiento y no emplean estrategias de marketing digital para resaltar

ante la competencia.

Efectivamente, se identifico cuéles serian las herramientas adecuadas de merchandising
visual tanto en el entorno fisico y digital a través del analisis situacional, es promocionar los
productos que ofertan por medio de la publicidad en las diferentes plataformas digitales que
manejan, para que de esta forma, la microempresa Pinturas Solis impulse favorablemente los
productos que ofrece en el punto de venta, asi mismo, innovar el disefio del r6tulo con
iluminacién acompafiado de un eslogan llamativo, para que capte la atencion de futuros clientes

que transiten cerca del negocio y asi se fortalece la identidad de la marca.

En conclusién, al proponer las herramientas del merchandising visual en el entorno fisico
y digital en la microempresa Pinturas Solis, es clave para maximizar la experiencia del cliente
en la decision de compra, aumenta el nivel de venta, permite construir una imagen corporativa,
para que puedan vender sus productos de la mejor manera, ofrecer mejor servicio a traves de
las plataformas digitales que manejan. En efecto, estas herramientas no solo buscan estimular
las ventas, sino que permite reforzar la identidad de la marca y construir relaciones mas solidas
con los consumidores, sin embargo, al integrarlas crea una ventaja competitiva significativa y

de esta manera, lograra diferenciarse de la competencia.
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Recomendaciones

Se recomienda que el personal de la microempresa Pinturas Solis, reciba
capacitaciones constantes acerca de los conocimientos basicos del merchandising visual en el
entorno fisico y digital, asegurando que los colaboradores se preparen y adquieran nuevos
conocimientos sobre el manejo adecuado de dichas herramientas, de esta manera, optimiza la
presentacion visual de los productos que se exhiben en el punto de venta, creando una

experiencia Unica en la decision de compra del cliente, con la finalidad de crear fidelidad.

Se sugiere que la microempresa Pinturas Solis, implemente elementos visuales en el
entorno fisico como carteles que indiquen la ubicacion de cada producto, afiches
promocionales, entre otros. En la parte virtual apliquen estrategias de marketing digital como
el disefio de publicidad para que logren promocionar los productos que ofrecen en las diferentes
plataformas digitales que manejan, de esta forma, ayudara a optimizar la captacion de clientes

y en la decision de compra al satisfacer sus necesidades.

Se aconseja a la microempresa Pinturas Solis, implemente las herramientas adecuadas
del merchandising visual para gque resalte ante la competencia, como reactivar las diferentes
plataformas digitales por medio de la publicidad, para que logren impulsar los productos que
ofrecen y de esta manera, el establecimiento crea una interaccion con futuros clientes y
encuentren de todo en un mismo lugar, también se recomienda la modificacion del disefio del
rotulo del negocio, que cuente con iluminacién y un eslogan llamativo para que sea visible de
noche y logre captar la atencion de los consumidores que transiten cerca del local, esto

permitira que la marca permanezca en la mente de los clientes.

Por ultimo, se sugiere que la microempresa Pinturas Solis, innove en las necesidades
del publico, de esta forma, la gerente del establecimiento puede elaborar una base de datos para
establecer canales de comunicacion en las diferentes plataformas digitales que manejan, de esta
manera, aumenta la visibilidad, se incrementan las ventas, fortalece el posicionamiento del
negocio al brindar un asesoramiento técnico de las diversas herramientas que comercializan y
de transmitir profesionalismo a los consumidores, de este modo, lograré diferenciarse ante un

mercado cada vez competitivo en la linea ferretera.
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Capitulo IV

Herramientas basicas de merchandising visual para la microempresa Pinturas Solis

Propuesta

Proponer las herramientas basicas de merchandising visual en el entorno fisico y digital,
se detallan en este apartado y el desarrollo de manera invariable, de acuerdo con los resultados

obtenidos en la aplicacién de los instrumentos de investigacion.
Introduccion

La microempresa Pinturas Solis, se encuentra ubicado en la Av. Eleodoro Solorzano y
calle Guayaquil en el canton La Libertad, a diario enfrenta el reto en determinar las estrategias
claves, que le permita optimizar la captacion de clientes y asi crear una experiencia positiva al
adquirir los productos de su interés, en el cual, se detectd que carecen en implementar las
herramientas basicas de merchandising visual en el entorno fisico y digital, esto limita que el
establecimiento logre alcanzar las metas establecidas al satisfacer y fidelizar a los

consumidores.

Por tal motivo, el merchandising visual en las ferreterias, ha adquirido un impacto
significativo en la actualidad, debido a que tienen que innovar sus conocimientos con la
tecnologia, para obtener grandes ventajas, una herramienta clave para optimizar la captacion
de clientes y experiencias en compra, de esta manera, incrementa el nivel de ventas, la
rentabilidad competitiva. Cabe recalcar, que esta herramienta es una opcion que posee la

capacidad de crear un espacio llamativo y eficaz, al momento de efectuar la compra.

La propuesta de investigacion tiene como finalidad fomentar la innovacion y adaptacion
a las tendencias del mercado, que ayuden a incrementar las herramientas basicas de
merchandising visual para la microempresa Pinturas Solis, se ha observado que se debe innovar
el rotulo en el exterior del establecimiento con iluminacion y un eslogan llamativo, de esta

forma, aumenta la visibilidad y refuerza la identidad de la marca.

Al proponer una solucion se sustenta en analizar las tendencias actuales del mercado y
el uso de las herramientas basicas de merchandising visual, sin embargo, con la ayuda del
levantamiento de informacién que se ejecutd a través de los instrumentos de investigacion,
permitio la seleccion de las herramientas adecuadas, para que la microempresa Pinturas Solis

pueda implementarlas en el establecimiento.
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Al identificar las debilidades y oportunidades internas del establecimiento, se emplea la matriz

FODA para determinar la situacion actual de la microempresa Pinturas Solis, esta herramienta

permitird elaborar estrategias claves, de esta manera, el negocio supera los desafios que

atraviesa a diario, al captar la atencion de los clientes y optimizar en la decisién de compra del

consumidor. A continuacion, se define la matriz FODA:

Tabla 16

Fortalezas

Debilidades

F1 Ubicacion estratégica.

F2 Categorizacion de productos.

F3 Variedad de productos.

F4 Relaciones con proveedores.

D1 Conocimiento limitado en merchandising
visual.

D2 Escasez en contenido publicitario en las
plataformas digitales.

D3 Carencia en anuncios visuales en el
establecimiento.

D4 Deficiencia en la innovacion del rétulo del
negocio.

Oportunidades

Amenazas

O1 Capacitacion en merchandising visual.

02 Incremento en ventas.

O3 Posicionamiento.

O4 Convenios con otras empresas.

Al Alta competencia local.
A2 Incremento de compras online.
A3 Cambios constantes en las preferencias de los

clientes.

A4 Avance tecnologico.

Desarrollo de estrategias

Herramientas basicas de merchandising visual

A partir del analisis situacional se logra obtener las herramientas claves de
Merchandising visual, lo que permite crear un ambiente llamativo y una experiencia de compra
Unica. Cabe recalcar, que cada una de las herramientas establecidas ofrece una ventaja
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competitiva para la microempresa Pinturas Solis; sin embargo, proponer un plan de marketing
digital para pymes, reactivard las plataformas digitales que maneja el establecimiento y
modificar el disefio del rétulo con iluminacion y un eslogan llamativo, permitira captar la
atencion de futuros clientes y aprovechar sus fortalezas y capacidades. Para mayor
comprension de las herramientas previamente establecidas, se muestra a continuacion.

Modificacion del disefio de rotulo del establecimiento

Después

PiITURAS

"UA & fi ! y y
(iNvbvenishurtod: heth [iyelobewe sy oainbe S Ui twdrdvaloato] e ey riiatadted
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Ejemplo del Disefio de publicidad en las redes sociales

Antes

Pmtoras Silox

/ Ideal para
climas
costeros

\ M Impermeabilizante

LS M Sellador

Tabla 17

Después

Pinturas

SOLIS

PINTURAS SOLIS

Caletad, garanta y megeres precs

Tenemos todo para su hogar o trabajo

Accesorios para bafios
Pintura para interiores
Herramientas electricas

iCotizacion sin
compromiso!

(+593) 93-994-7482

Detalle Cantidad

Precio Precio Financiamiento
Unitario Total

Marketing digital

Plan de marketing digital para Pymes
(plan mensual aplica un contrato minimo
de 6 meses, incluye: contenido de
publicidad en redes sociales, anuncios en
Facebook, Instagram, Tik Tok, Twitter,
Google, YouTube, entre otros)

Disefio del rotulo con iluminacién
Rétulo + eslogan, creado por un
disefiador gréfico.

$ 700 $ 700

Propietaria de la
microempresa
Pinturas Solis

$210 $210

Total

$910
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MATRIZ DE CONSISTENCIA-TRABAJO DE TITULACION

Tema Problema Objetivo Idea a defender Variables Dimensiones Indicadores Metodologia
Formulacion del General
problema general
El objetivo de la investigacion -lluminacion.
;Qué herrfamlent_as del ) es analizar el merchap@lsmg Exhibicién de productos -Exhibidores. Enf_oque
merchandising visual aplican visual en el entorno fisico y -Color. Mixto
para captar la atencién de digital en la microempresa
clientes en el entorno fisico Pinturas Solis, mediante la Alcance
y digital en lamicroempresa recopilacion de informacion a Descriptivo
Pinturas Solis? través de la entrevista y la
encuesta, para  desarrollar Métodos
estrategias claves que ayuden a Analitico
optimizar la atencion de los Bibliografico
Merchandising clientes en el canton La . Publicidad -Redes sociales.
Visual en el Libertad Pmp"ﬂerg?t.rateg'.as dle — Digital -Anuncios de blsqueda.
entorno fisicoy Especificos Especificos merchandising visual Merc andising -Anuncios visuales. Técnicas
e en el entorno fisico y Visual ;
digital en la . L . . S . Entrevista
microem ¢;Cuadl es la situacion actual del | Diagnosticar la situacion actual digital para captar la
presa o . Ay - ! - Encuesta
Pinturas Solis merchandising visual en el | del merchandising visual en el | atencionde los clientes
cantén La ' entorno fisico y digital que se | entorno fisico y digital que se en la microempresa
Libertad, afio apllcan en la microempresa apllcan en la microempresa Pinturas S_O|IS, canton o Instrumentos
2024 Pinturas Solis para optimizar la | Pinturas Solis para optimizar la La Libertad. Sefializaciénenel punto | -Carteles. Guia de entrevista
captacion de los clientes? captacion de los clientes. de venta -R6tulos. Cuestionario

;Qué herramientas del
merchandising visual
contribuyen con la captacién
de clientes en el entorno fisico
y digital en la microempresa
Pinturas Solis?

Identificar las herramientas del
merchandising  visual  que
contribuyen con la captacion de
clientes en el entorno fisico y
digital en la microempresa
Pinturas Solis.

¢Cuéles son las herramientas
del merchandising visual para
la captacion de clientes en el
entorno fisico y digital en la
microempresa Pinturas Solis?

Proponer las herramientas del
merchandising visual para la
captacion de clientes en el
entorno fisico y digital en la
microempresa Pinturas Solis.

-Catélogo digital.
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Cronograma UCI

PERIODO ACADEMICO Z0Z24-2
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Z4

SEPTIEMERE

ocTL

IBRE

MNOYIE

Fecha

2

b}

7

10

MBRE

Bl

Actividades planificadas

DOe=sarrollo de lo=s Trabajos de
Integracicn Curricular:

Socializacion con tutor y
especialista para aporbacion
del kema

Introduccican

Fevision bibliografica

Fedactar FProblema, objetivos
y justificacion

Capitula | MMarco Referencial

FRevision de literatura

Desarrollo de teorias y
conceptos, fundamentos

Capitula |l MMetodolagia

Establecer el disefio, enfoque,
metodos de inwestigacion

Recoleccion de
datos tecnicas de

Encuestas, entrevistas,
poblacion, muestra

Capitulo Il Resultadosy
Discusian

Fiezultados de discusidn

Analisis de entredista y
encuestas

Discusion

Conclusiones,
Fecomendacionesy
Besumen

Certificado Antiplagio

Entrega de informe de
aprobacidn del TT, por parte
del tutor

22 de
Mlowviembr
)

Entrega de archivo digital del
TIC a profesor guia

Entrega de trabajo de
titulacion a los especialistas
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Apéndice 3
Guia de entrevista

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTAELENA
FACULTAD CIENCIAD ADMINISTRATIVAS

CARRERAADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENTREVISTADIRIGIDAA LA GERENTE DE LA MICROEMPRESA
PINTURAS SOLIS

Tema: Merchandising visual en el entorno fisico y digital en la microempresa Pinturas Solis,
canton La Libertad, 2024.

Objetivo: Recolectar informaciéon sobre las herramientas del merchandising visual que permita
la captacion de clientes en la microempresa Pinturas Solis del canton La Libertad.

Nombre: Cargo:

Edad: Género:

1. ¢Cuales considera que son los elementos mas relevantes del merchandising visual
para atraer a sus clientes actuales y potenciales?

2. ¢Como mide el impacto del merchandising visual en el incremento de ventas o en
la satisfaccion de sus clientes?

3. ¢Qué cambios recientes ha implementado en la exhibicidn de sus productos para
adaptarse a las preferencias de sus clientes?

4. ¢Cuales son los principales desafios que enfrenta al utilizar merchandising visual
tanto en el entorno fisico como en el digital?

5. ¢Qué aspectos considera que son mas valorados por los clientes con respecto a la
oferta de productos, calidad, precios y atencion al cliente?

6. ¢Como evalla la efectividad de sus estrategias de merchandising visual y qué
mejoras planea aplicar a futuro?

7. ¢Cbmo se ejecuta la sefializacion de productos de alto valor como herramientas
eléctricas, de jardineria, de construccion para resaltar sus caracteristicas?

8. ¢En qué se diferencia su negocia con la competencia en términos de presentacion
visual de los productos?

9. ¢(Qué consejo les daria a los duefios de las ferreterias que quieran mejorar el

merchandising visual de sus productos?
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Apéndice 4

Encuesta dirigida a los clientes

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTAELENA
FACULTAD CIENCIAD ADMINISTRATIVAS
CARRERAADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENCUESTADIRIGIDAALOSCLIENTES DE LA MICROEMPRESA
PINTURAS SOLIS

Tema: Merchandising visual en el entorno fisico y digital en la microempresa Pinturas Solis,
canton La Libertad, 2024.

Objetivo: El objetivo de la encuesta es identificar las oportunidades de mejora con respecto a
la presentacion visual de la microempresa Pinturas Solis a través de la determinacion de
estrategias de merchandising visual 6ptimas para optimizar la captacion de clientes.

Instrucciones: estimado participante lea detenidamente las siguientes preguntas y responda de
acuerdo con su perspectiva personal.

Edad:

18-27 arios 28-37 afos 3847 anos 48 — 57 anos Maéas de
57 arios

Género:

| | Femenino | Masculino | | Otros

1. ¢Qué tan facil le resulta a usted encontrar productos en la microempresa Pinturas

Solis?
5 Muy fécil
4 Facil
3 Neutro
2 Dificil
1 Muy dificil
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2. ¢Qué aspectos del ambiente en la microempresa Pinturas Solis le parece mas
atractivo?

Distribucion del espacio
Sefializacion (carteles)
Atencién al cliente
Conocimiento Técnico
Calidad de productos

G PB|WIN|-

3. ¢Qué tan llamativo encuentra la publicidad de la microempresa Pinturas Solis?

Muy llamativo
Llamativo
Neutral

Poco llamativo
Nada llamativo

RPINW &~|On

4. ¢En qué medio ha visualizado la publicidad de la microempresa Pinturas Solis?
1 Facebook
2 Instagram
3 Whatsapp
4 Tik Tok

5. ¢Queé tan atil le parecen las etiquetas y descripciones de los productos para decidir
en su compra?

Muy util
Moderadamente (til
Neutral

Poco util

Nada util

RPINW O

6. ¢Cree que la iluminaciéon dentro de la microempresa Pinturas Solis permite
distinguir a detalle de los productos que ofrece y que esto influya en su decision de

compra?
5 Totalmente de acuerdo
4 De acuerdo
3 Neutral
2 En desacuerdo
1 Totalmente en desacuerdo

7. ¢Los exhibidores con nuevos productos captan su atencion al momento de
ingresar a la microempresa Pinturas Solis?
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Captan completamente mi atencién
Captan mucho mi atencion

Captan moderadamente mi atencién
Captan poco mi atencion

No captan mi atencion

RPINW &~|On

8. ¢Considera que los anuncios visuales como videos son atractivos para captar su

atencion y mejorar su experiencia al buscar productos en la microempresa
Pinturas Solis?

Totalmente de acuerdo
De acuerdo

Neutral

En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo

RIN W A~ O

9. ¢Los anuncios de basqueda como Google permitiran a la microempresa Pinturas
Solis promocionar los productos que comercializa?

Totalmente de acuerdo
De acuerdo

Neutral

En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo

PRI W &~ o1

10. ¢El disefio del rotulo de la microempresa Pinturas Solis capta su atencién al
momento de ingresar al establecimiento?

Totalmente de acuerdo
De acuerdo

Neutral

En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo

RPINW Ao




Apéndice 5

Codificacion y categorizacion ATLAS.ti

Entrevista Pinturas Solis - ATLASi - Version de prueba
Inicio Buscar & Codificar Analizar Importar & Exportar Herramientas Ayuda .’_L_] Chat en vivo
N O \"' — - — — —_—
e i <
Agregar Crear Comentario ~ Navegador | Documentos Citas Codigos Memos Redes Vinculos
documentos » entidades ~ | del proyecto - v - - . .
Explorador del proyecto X de citas [£J Administrador de grupos de codigos ® Frecuencias de palabras @ Frecuencias de palabras [ D 1: PREGUNTAS DE ENTREVISTA * X  »
Buscar Q . = = S 2
© ® Q O & W G @

& Entrevista Pinturas Solis — t fifican Comentario Renombrar Y Buscar = Editar Analizar Herramientas Exportar Vista

4 [) Documentos (1) 9 X :
3 2. ;Como mide el impacto del merchandising visual en el incremento de ventas o en la

PE D .
= R HRRERMTAS satisfaccion de sus clientes?
4 © Codigos (4) _
La manera de medir el impacto del merchandising visual en el incremento de ventas dentro del
® < Exhibicion de...

negocio, es mediante un cuadro estadistico de ventas para luego realizar un analisis comparativo = [EINGERSRSHGVSEI——
® O Merchandisin... . ) " =
del mes anterior y las de este mes, al implementar cambios como traer nuevos productos de la | &
¢ ® O Publicidad di... 3 3
marca Pintuco. g
® < Senalizacion... H
. 3. ;Qué cambios recientes ha implementado en la exhibicion de sus productos para
[# Memos (0)
adaptarse a las preferencias de sus clientes?
@& Redes (0) . A : . ;
Los cambios recientes que hemos implementado en el negocio es el cambio que se | 7 IEShibicSadsprodicios N
Il Gninnc de dorimentas . ) i [
B 7 o realizo con la marca de Pintuco que antes teniamos mostrador y todos los productos atrds | g
" ; 3
y ahora tenemos todo a la mano, para que los clientes puedan revisar los productos desu | £
interés de forma detallada y de esta manera ayuda en la decision de compra del %

consumidor.



Explorador del proyecto

> x| Ha ador de c6di - X |Administradorde citas A i de grupos de @ Frecuencias de palabras @ Frecuencias de palat *
‘Buscar Q < o= D - B> I 4 @ = @g == [3 = E @ =
= Entrevista Pinturas Solis = Nuevo | Comentario Color Red Renombrar Eliminar | Analizar Herramientas Exportar Grupo Vista
4 [ Documentos (1) Buscar grupos de c6édigos Q_ ||| Buscar entidades QU ‘
P 5] D 1: PREGUNTAS... Nombre i <O v ] | Nombre | Enraizamie... ~ | Densidad Grupos
a0 Cédigos (4) @ Merchandising visual 4 L J <> Merchandising visual = B 7 0 [Merchandising visual]
® © Exhibicién de... <> Exhibicién de productos < > B 0 [Merchandising visual]
® © Merchandisin... L d <> Publicidad digital 3 0 [Merchandising visual]
® < Publicidad di... L J <> Sefalizacién en el punto d... === 2 0 [Merchandising visual]
® < Sedalizacioén...

[? Memos (0)
& Redes (0)

71 Griinos de documentos

Diagrama Vista previa Comentario
B I == =02 Distribucién de cédigos por documentos

Haga clic para editar el
comentario

D 1: PREG...

. ) stand donde
hib dar categoria brindar )
exiben bajos yo brindan
medir competenci bajar arriesguen ventas afiches bien cambiar

entorno asesoramiento oo analisis lo atras atractivo
es

del atencion

bolsillos . este costog  antes sea
dafiaban chicos por no al _

o buena se pa ra las | anterior cuadro
diseriar €l como alcance
espacio punto captar yn u e su con bi

i Ia camblo  ahora cosas
les precios puedan O S X )
buscan digital sus estan buen clientes adquieran esta
evalla buscarg e en adecuados contar
esa una
desempefio esto p rOd U Ctos accesibles conocer

cambios parte

caso  venta mano cliente hacen mes ayuda todo yez COMparativo

comercializamos ayude pintuco marca también 2'€@ consumidores

. categorizados buscando . compra
especificos g clasificados p



Apéndice 6

Categorizacion y citas textuales planteadas en ATLAS.ti

Ohbjetivo de
imrestigaciton

PFregumta de entrevista

Categoria

Citaxs textumales generadas

PFropictaria

Recolectar
informacidn
relevante para la
investigacidn a
través de la
aplicacidn dzl
inzkrumento guia
de enkrevista con la
finalidad de
analizar ol uza del
merchandizing
wizual en el enkorno
Fizico u digital «n
Iz microcmpre=sa
Finturaz Zalis.

1. iCudles considera que son los clementos mas relevantes del
merchandizing vizual para atraer a sus clientes acktuales o
pokenciale=?

2. iCamo mide el impacta del merchandizing vizual enoel
increments de ventas o on la satisfaccidn de sus clicnbes®

S ifud cambios recienkes ha implementada onla exhibicidn de sus
productes para adaptarse a las preferencias de sus clicnkes 7

4. iCudles zon los principales desafios que enfrenta al ukilizar
merchandizing vizual kanko en el cnborns fzico come on el digital?

5. iFud aspeckos considera que son mas valarados por los
clicntez con respects o la oferka de produckas, calidad, precicz u
atencidn al clicnte®

PAerchandizing vizual

zon lasz ctiquetas promociconales, la distribucisn dzl
crpacio para que los productos exkd al alcancs del clicnks

B zeg vizuglmenks gkrackivo

una ve2 al mes sktand promacional con impulzadara para
proemocionar oz produckss que comercializames.

ez mediante un cuadro estadistico de ventas para Tuego
realizar un andliziz comparative del mez ankerior g laz de
este mes, al implementar cambios coma bracr nuevas
orooducbes e 1o mor [=H AT

e wvalia por medic de un andliziz <n las venkasz de
productos destacados, por lo que esto aguda o medir <l
desempeno de productas ezpeci ficoz on loz cxhibidores.

ez bajar loz costaz w buscar oz mejores provesdores con
coskas mas bajos, para que los clienkes adquicran los
productss que promocionamaes on 2l negocio.

que no kengan micdo al cambio como yo que =e arriesguen
a cambiar, a remodelar ¢l punto de yenta on donde cxhiben
zuz produckas,

&, iCE&me cvalda la cfeckividad de sus cstraktegias de
merchandizing vizual w quéd mejoras planea aplicar o futurae?

T. iCdmo se ejecuta la sehalizacidn de produckas de alto valar
como herramienkas eldckricas, de iardincrfa_ de canstruccidn para
rezaltar sus carackeristicas?

&. iEn qué z¢ diferencia su negaocia con la competencia en
cirmines de presentacidn visual de los produckasF

A, i consejo les daria a los duchios de las Ferrekeri as ques
quicran mejorar cl merchandizing vizual de zus produckas?

Exhibicidn de productas

cl cambic que se realizd con la marca de Pintucs que ankes
Ecniamos mosztrador yp todos los productas akrdaz y ahora
tenemas bada o la mana, para que bas clicnkes pucdan
revizar los produckos de su inkeré=z de Forma detallada.

lez precios w atencidn al clicnts, porgue los clisnkes
buscan precicos accesibles para zus bolzillos o diferencia
de la competencia,

la akencidn al clicnts los chicos que krabajan con nosotros
reciben capacitacicnes para que pusdan brindar un busn
ascsoramicnta a los clicntes de los produckos que cstdn
buzcando y de esba manera satizsfacer suz necesidades.

ez que nuesktros produckos cskdn bicn adecuados u
clazificados segin su caksgoria, para captar la atencidn
de loz clicntes.,

dad Digikal

Ia parte digital = na contar <on una platafarma moderna o
no bener los conocimisntos on dizchiar una busna
publicidad para dar 9 copocer los productas gy

no mancjamos la parks digital ¢ no contamas con un
experbs on esh Sred para que nos agude.

en el entorno Fisica ¢ que nos robaban por lo que 1oz
produckas eskd bodo a la mane se perdian las cosas g
tambidn z¢ dafaban loz oroductas: por gue lo maniculan

Zenalizacién en ¢l punkos
de wenta

en esbe Caso loz produckos z¢ los percha w zo loz exhibz
para que pucdan visualizarlas p captar su atencidn.

las chicos les hacen las respectivas demastracionss y ala
wen brindan infarmacidn, cska ayuda en la decizidn de

mers Jde los clicnktes




Apéndice 7

Red Semantica (merchandising visual)

/ () Merchandising visual s e e e e
| /ﬁ. [CRRVEDN \\
‘ ’,
i
|
|
|
| |
121115 in PREGUNTAS )
21115in 119 113 in PREGUNTAS i
smuing 118113 in PREGUNTAS 5 1111 29in PREGUNTAS 17123 in PREGUNTAS
DE ENTREVISTA DE ENTREVISTA
DE ENTREVISTA DE ENTREVISTA
es mediante un cuadro los afiches en el punto de venta, i i
que no tengan miedo al cambio se evalia por medio de un

estadistico de ventas para luego
realizar un analisis comparativo
del mes anterior y as de este

son las etiquetas promocionales,
[a distribucion del espacio para
quelos productos este al alcance

también implementamos una
vez al mes stand promacional
con impulsadora para

€OMO O que se arriesquen a
cambiar, a remodelar el punto de
venta en donde exhiben sus

analisis en [as ventas de
productos destacados, por lo
que esto ayuda a medirel

mes, al implementar cambios
como traer nuevos productos de
[a marca Pintuco.

del cliente y sea visualmente
atractivo

promocionat los productos que
comercializamos

—

() Exhibicion de
productos

productos, desemperio de productos
especificos en los exhibidores

76

18123 in PREGUNTAS
DE ENTREVISTA

es bajar los costos y buscar los
mejores proveedores con costos
mds bajos, para que los clientes
adquieran los productos que
promacionamos en el negocio.

[y

|/
\
\

1:3 117 in PREGUNTAS DE
ENTREVISTA

el cambio que se realizo con la
marca de Pintuco que antes
teniamos mostrador y todos los
productos atrés y ahora tenemos
todo a la mano, para que los
clientes puedan revisar los
productos de su interés de forma
detallada

|

1:27121in PREGUNTAS
DE ENTREVISTA

los precios y atencion al cliente,
por que los clientes buscan
precios accesibles para sus
bolsillos a diferencia de la
competencia

1:23 121in PREGUNTAS DE
ENTREVISTA

[a atencion al cliente los chicos que
trabajan con nosotros reciben
capacitaciones para que puedan
brindar un buen asesoramiento a
los clientes de los productos que
estan buscando y de esta manera
satisfacer sus necesidades

110127 in PREGUNTAS
DE ENTREVISTA

es que nuestros productos estan
bien adecuados y clasificados
sequn su categoria, para captar
[a atencion de los clientes



> Publicidad digital

1:25 119 in PREGUNTAS 1:26 119 in PREGUNTAS
DE ENTREVISTA DE ENTREVISTA
no manejamos la parte digital y la parte digital es no contar con
no contamos con un experto en una plataforma moderna o no
esa area para que nos ayude tener los conocimientos en

disefar una buena publicidad
para dar a conocer los productos
que vendemos

<> Senalizacién en el
punto de venta

1:9 1 25 in PREGUNTAS
DE ENTREVISTA

en este caso los productos se los
percha y se los exhibe para que
puedan visualizarlas y captar su
atencion
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1:5 119 in PREGUNTAS DE
ENTREVISTA

en el entorno fisica es que nos
robaban por lo que los
productos esta todo a la mano
se perdian las cosas y también se
dafaban los productos por que
lo manipulan mucho

1:24 T 25 in PREGUNTAS
DE ENTREVISTA

los chicos les hacen las
respectivas demostraciones y a
la vez brindan informacién, esto
ayuda en la decisién de compra
de los clientes.



Apéndice 8

Certificado validacion de instrumentos
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Apéndice 9

Carta aval de la microempresa Pinturas Solis.




Apéndice 10
Certificado de antiplagio.

Biblioteca General

Formato No. BIB-009
CERTIFICADO ANTIPLAGIO

La Libertad, 29 de noviembre de 2024

0011-TUTOR-JPM-2024

En calidad de tutor del trabajo de titulacion denominado “Merchandising visual
en el entomo fisico y digital en la microempresa Pinturas Solis, cantéon La
Libertad, afio 2024", elaborado por el(la) estudiante Karol Leticia Cevallos Vera,
egresada de la Carrera de Administracion de Empresas, de la Facultad de
Ciencias Administrativas de la Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena,
previo a la obtencion del titulo de licenciada en Administracion de Empresas, me
permito declarar que una vez analizado en el sistema antiplagio, luego de haber
cumplido con los requerimientos de valoracion, el presente proyecto, se
encuentra con 3 % de la valoracion permitida, por consiguiente se procede a
emitir el presente certificado.

Adjunto el reporte de analisis.

Atentamente,

Ing. José Palacios Meléndez, MSc.
C.1.:0201296639
DOCENTE TUTOR

Reporte de analisis.

Direccion: Campus matriz, La Ubertad - peov. Sarta Elena - Ecuador
Cédigo Postal: 240204 - Teléfono: (04) 781732 ext 131 f [ -]
www.mse.odu.cc Bt L T

80



Biblioteca General

Formato No. BIB-009
CERTIFICADO ANTIPLAGIO

E: 3 CERTSICADO 0 ANALSIS
5 g

KAROL CEVALLOS- © 3n St
MERCHANDISING VISUAL = i

Testes TR
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10 ot 120016302 ] Tipsde canga imanrine
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| - it
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" o
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Fuentes con similitudes fortuitas
L Descrigcones Datos
) 6 nwnumndaf- (g™ -A-‘.:;:.. Sialy @ CICHEN e LIvr @k O 06 Chi “iw |
>4 m Tt lo e olo ussdrie + “tw " 1) P ek W B3« T L1
- ® 1o rmeras prmere ce vy grae >
Doturmento de Stro UsEns
» W © 000D praiare O ST4 SN < |
4 m repasTary unTiruo sy < || ) Po e Esbracan « 1%
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Direccion: Campus malriz, La Uibertad - prov. Santa Elena - Ecuador
Cédigo Postal: 240204 - Tekéfono: (04) 781732 ext 131 f v
www.upse.edu.ec s, Own
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Apéndice 11

Evidencias de la entrevista

Apéndice 12

Evidencias encuestas
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Apéndice 13

Evidencias de tutorias
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