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RESUMEN INFORMATIVO

La investigacion tuvo como objetivo general proponer el merchandising como
estrategia para aumentar la rentabilidad en el punto de venta de la empresa Las Cosas
del Nifo. La investigacion se desarrollo bajo la modalidad proyecto factible, disefio
de campo y no experimental, nivel descriptivo. Se siguieron tres fases
metodologicas: Fase I. Diagnostico de la situacion actual del punto de venta de la
empresa Las Cosas del Nifio. La poblacion asumida fue de 80 clientes de la empresa.
Se calculo el tamafio de la muestra mediante formula para poblaciones conocidas,
estuvo conformada por 66 personas. Se les aplicé una encuesta en la modalidad de
cuestionario con 15 preguntas politomicas. Los datos recopilados se procesaron
mediante las herramientas de la estadistica descriptiva. La Fase Il ,identificacion de la
aplicabilidad de los principios del merchandising en el punto de venta de la empresa
Las Cosas del Nifio, se desarroll6 mediante la aplicacion de una entrevista de tipo
estructurada a las personas que laboran empresa Las Cosas del Nifio para un total de
siete (7) personas. La Fase Ill, se dirigi6 al disefio de estrategias de merchandising
para aumentar la rentabilidad en el punto de venta de la empresa Las Cosas del Nifio.
La propuesta estuvo constituida por cuatros componentes: Presentacidn, los objetivos,
los beneficios que aporta y la descripcion. Las estrategias de merchandising para
aumentar la rentabilidad en el punto de venta de la empresa Las Cosas del Nifio
corresponden a un conjunto de técnicas, acciones puestas en marcha en el punto de
venta, con el objetivo de aumentar laos ingresos por ventas y una mayor salida de los
productos mediante la atencion la presentacion, rotacion y rentabilidad.

Descriptores: Merchandising, estrategia, rentabilidad, punto de venta.



INTRODUCCION

El Merchandising es una estrategia de marketing que permite la organizacion y
presentacion en forma atractiva de los productos en el espacio de un punto de venta
con la intencién de promocionar con lo que se cuenta, ofertar y aumentar las ventas
de un negocio en cualquier ramo o dedicado a determinados rubros. La misma utiliza
un conjunto de técnicas segun el tipo de merchandising que se aplique, de gestion,
visual y seductor, vinculadas al mobiliario, la decoracion, organizacion del espacio,
sitio de atencion al cliente y pago ademas de la publicidad que se coloca en el punto
de venta.

Parafraseando a Salinas (2000), se puede concebir el merchandising como
aquélla actividad en los establecimientos de comercio al detal (tiendas,
supermercados, boutique, librerias), basada en acciones de promocién sobre el
conjunto de productos que alli se venden, con el fin de optimizar el espacio de venta,
o resumiendo, todas las acciones de marketing realizadas en un punto de venta. Por
tal razon en esta investigacion se plante6 como objetivo general proponer el
merchandising como estrategia para aumentar la rentabilidad en el punto de venta de
la empresa Las Cosas del Nifio.

El proyecto esta estructurado en cuatro capitulos: El Capitulo I, el problema,
integrado por el planteamiento del problema, la formulacion del problema, los
objetivos de la investigacion, el general y los especificos. En el Capitulo I, presenta
el marco teorico, contiene los antecedentes de la investigacion, las bases tedricas
y la definicion de términos basicos. El Capitulo Ill, denominado marco
metodoldgico, describe el tipo y disefio, el nivel de la investigacion, se detalla las tres
fases metodoldgicas. En el Capitulo 1V, se presentan los resultados obtenidos. En el
capitulo V, se describe la propuesta constituida por cuatros componentes:
Presentacion, los objetivos, los beneficios que aporta y la descripcion Luego se
refieren las referencias consultadas. y se muestran los anexos que resultaron del

proceso de investigacion



CAPITULOI.

EL PROBLEMA.

1.1 Planteamiento del Problema.

En el ambito global empresarial dedicado a la distribucion y ventas del rubro de
vestidos, lencerias y otros articulos para nifios, no alimenticios, se producen
diferentes niveles de competencia como consecuencia de la diversificacion de
productos, tanto en uso, precios, calidad como en disefios. De por si, éstos son
atractivos a toda persona en razén del tamafio, volumen, color, también logran
capturar la mirada cargada de una sensacion emotiva o sentimental, especialmente en
los targets femenino e infantes, manejando un mercado cautivo, que no siempre es
rentable. De acuerdo a Lalama, (2017:73), la comercializacion de productos “si no es
manejada con la aplicacion de técnicas de mercadeo de gran impacto para lograr la
atraccion del cliente y producir la intencién a compra, ésta no resulta efectiva”.

Se puede decir, que la comercializacién de este rubro resulta afectada en
muchas distribuidoras por la evidente exigencia competitivas en el mercado,
especialmente por los cambiantes tipos de compras que se realizan de acuerdo a las
necesidades y recursos disponibles. En ese sentido, sefiala Gonzalez (2015:1) las
empresas “deben centrarse en atraer, retener y reforzar las relaciones con los clientes,
enfocado en obtener mayores volumenes e ingresos directos por las ventas”. Esto se
traduce, en el conocimiento del cliente a traves de reconocer las necesidades, gustos y
diferentes connotaciones culturales, socio-econémicas para tomar las mejores
decisiones relacionadas con la forma de presentar, ubicar, colocar, rotar, asociar y
promocionar los productos que se desea vender continuamente y ofrezcan
rentabilidad.



En estos aspectos, Zafra (2015) sefiala que: “el cliente actual, es racional y
emotivo a su vez generalmente, asume una compra de un bien por la percepcion de
utilidad o la real necesidad de uso. En la actualidad, se habla del manejo emocional
del consumidor, si se conoce sus deseos, aspiraciones, percepciones de la marca o
producto y quien lo provee, lo que implica el uso del lenguaje y la imagen, como
principales elementos de comunicacién lo que permite un manejo del pensamiento,
emocidn, actitud o intencion para comprar.

En ese sentido, el propio marketing en estos momentos se extiende hacia el
manejo emotivo de la necesidad del comprador, dirigiéndolo hacia el consumo de una
marca especifica, determinado proveedor, grupos de productos mas rentables, esta
direccionalidad prevé la recuperacién a muy corto plazo del beneficio de ventas, tras
lograr la atencién hacia productos para permitir una fuerte intension de compra. Esta
forma de aplicar el mercadeo se reconoce como Merchandising, en la cual se
establecen correcciones o nueva forma para desarrollar el producto el cual se
encuentra en el mercado (mercadotecnia).

Sobre el Merchandising, Diaz, Landa y Navarro (2006:52), sostiene que “es un
conjunto de técnicas basadas, principalmente en la presentacion, la rotacion y la
rentabilidad, comprendiendo un conjunto de acciones llevadas a cabo en el punto de
venta”. Se trata de la reubicacion del producto y reorganizacion del ambiente fisico
dentro del punto de ventas donde se expone, a los fines de aumentar tanto las ventas
como rentabilidad de un punto de venta (comercializacion).

De una manera conceptual Pérez y Gonzalez (2017:94), definen al
Merchandising, como “una técnica referida a toda actividad desarrollada en un punto
de venta que pretenda reafirmar o cambiar conductas de compras a favor de los
articulos mas rentables”. En tal sentido, se interpreta que el uso del Merchandising, es
un mecanismo efectivo para mejorar las ventas, fortalecer la rentabilidad de la

empresa y el producto en si mismo, incrementando la cartera de éstos como ventaja



comparativa, toda vez que se visualiza la promocién del producto mediante el apoyo
de otros, el espacio y su disefio donde se coloca para exponerlo a la venta.

En otro orden de ideas, en Venezuela, se conoce poco el uso de este mecanismo
a nivel de mercadeo a diferencia de paises avanzados, sin embargo, se esta hablando
de sus bondades y formas de aplicacion en empresas, organizaciones, tiendas en estos
momentos, con el propdsito de mantener o acrecentar sus volimenes de ventas y la
rentabilidad del negocio, como via segura para enfrentar la incertidumbre econémica
en que vive el pais. Lo que trae como consecuencia, que muchas unidades de
negocios se muestren interesadas en la adecuacion de sus estrategias productivas a
fines de incorporar el manejo de las emociones de los clientes como una de ellas.

Particularmente, en el estado Carabobo, se observa una serie de eventos
producidos dentro de los centros de comercios que apuntan al desarrollo de
estrategias de Merchandising, apoyadas en técnicas de mercadeo, psicologia, disefio
gréafico y comunicacion para aumentar la rentabilidad de los puntos de ventas, esto
implica la reestructuracion en cuanto a la organizacion externa como interna de las
empresas, tiendas u organizaciones ademas de la formacion de los vendedores para
sumir un comportamiento acorde con las estrategias que se desean implementar.

En esa direccion, en esta investigacion se desarrollo este tema de actualidad en
un ambito local, a partir del conocimiento de la problematica que se presento en la
distribuidora Las Cosas del Nifio, ubicada en Valencia estado Carabobo la cual se
dedica a la venta de articulos no alimenticios para nifios, de varias marcas y modelos
recientes. Esta empresa de reciente data, menos de diez afios se encontraba en pleno
crecimiento, no obstante, de acuerdo a las manifestaciones de su gerente general
consultada sobre el tema, la rentabilidad estaba siendo afectada por la caida de
niveles de ventas en ese punto de ventas, afectando los intereses comerciales y

financiero de la empresa global.



En ese sentido, es importante e imprescindible generar motivacion y emocion
para producir intencién a compras por parte del consumidor, al realizar recorrido por
la tienda se evidencio que la problematica que se presenta en la empresa Las Cosas
Del Nifio puede asociarse a la escasa publicidad y promocidén de los productos que se
ofrece, también la configuracion actual de los espacios internos del local, lo que
posiblemente no impacta en la visual del negocio y por supuesto se observa el
limitado uso de estrategias para logar generar mayor intencion a compras. En estas
circunstancias, fue necesario el disefio de estrategias que permitan mejorar la
rentabilidad del punto de venta, mediante la influencia sobre el publico en el proceso
de compra a través del uso de técnicas que faciliten el acercamiento de los productos

a la vista de los consumidores.

1.1.1 Formulacion del Problema.

La situacion anteriormente descrita, se convierte en un marco propicio a fines
de desarrollar esta investigacion, que busca proponer estrategias de merchandising
tomando en cuenta la necesidad de la empresa de mejorar la rentabilidad del punto de
venta, de acuerdo a ese propdsito se plantea la siguiente interrogante:

¢De qué manera el merchandising aumentaria la rentabilidad en el punto de

venta de la empresa Las Cosas del Nifio?

1.2 Obijetivos de la Investigacion.
1.2.1. Objetivo General.
Proponer el merchandising como estrategia para aumentar la rentabilidad en el

punto de venta de la empresa Las Cosas del Nifio.



1.2.2 Objetivos Especificos
Diagnosticar la situacién actual del punto de venta de la empresa Las Cosas del
Nifio.
Identificar la aplicabilidad de los principios del merchandising en el punto de
venta de la empresa Las Cosas del Nifio.
Disenar estrategias de merchandising para aumentar la rentabilidad en el punto

de venta de la empresa Las Cosas del Nifio.

1.3 Justificacion

La justificacion de la investigacién se centro en la visualizacién de la
posibilidad de producir cambios en la actitud de los consumidores en referencia a la
intencion a compras de los productos ofrecidos en el punto de venta de la
distribuidora en estudio, por lo que se considero una oportunidad el desarrollo de esta
investigacion, lo que contribuyo abordar el tema de la estrategia de merchandising
para mejorar la rentabilidad en el punto de venta.

Esta investigacion aporto a nivel institucional criterios estratégicos producto del
analisis e interpretacion de los resultados obtenidos en el diagndstico previo de la
situacion actual referida a la rentabilidad del punto de venta y la evaluacion de la
aplicabilidad de los principios del merchandising utilizando técnicas de recoleccion
de datos, luego el aporte de estrategias de esta técnica para su posterior aplicacion y
la evaluacion de factibilidad.

Desde la perspectiva, de relevancia social, la investigacion servird de aporte a
la sociedad, puesto que estuvo a disposicion de las personas interesadas en su
contenido el cual trato del merchandising y estimandolo como herramienta para
generar rentabilidad toda vez que permita el mantenimiento e incremento de la cartera

de productos rentables y la seguridad del aumento de la intencién a compras de los
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mismos y ventas, lo que conlleva a solucionar problemas que se presentan, lo cual fue
aplicado en otras empresas que requieren incentivar las ventas .

También beneficio al area académica ya que, a través de los resultados
obtenidos se instruira a los estudiantes que cursen la carrera de mercadeo y
perfeccionen la aplicacion técnica del merchandising, debido a que en la Universidad
José Antonio Paez se actualiza e informa al estudiante con relacion a las técnicas
avanzadas de mercadeo y el uso adecuado de sus préacticas. Servira de contribucion a
fines de seguir desarrollando la linea de investigacion Direccion de Mercadeo, en la
cual se ubica el estudio.

11



CAPITULO 1

MARCO TEORICO

El marco tedrico explica Arias (2012:106), “es el producto de la revision
documental y bibliografica, y consiste en una recopilacion de ideas, posturas de
autores, conceptos y definiciones, que sirven de base a la investigacion por realizar”.
Contiene tres secciones: los antecedentes, las bases tedricas y la definicion de

términos.

2.1 Antecedentes de la Investigacion.

Segun Fidias Arias (2006). “Los antecedentes reflejan los avances y el estado
actual del conocimiento en un &rea determinada y sirven de modelo o ejemplo para
futuras investigaciones” (p. 106). En tal sentido se refieren a todos los trabajos de
investigacion que anteceden al nuestro, es decir, aquellos trabajos donde se hayan
manejado las mismas variables o se hallan propuestos objetivos similares; ademas
sirven de guia al investigador y le permiten hacer comparaciones y tener ideas sobre
como se trato el problema en esa oportunidad.

Toda investigacion, toma en consideracion los aportes tedricos realizados por
autores y especialistas en el tema a objeto de estudio, de esta manera se podra tener
una vision amplia sobre el tema de estudio y el investigador tendrd conocimiento de
los adelantos cientificos en ese aspecto. Para la realizacion de este proyecto fue
necesario consultar el contenido de otros trabajos de investigacidn, para asi obtener
datos que sirvan como base al desarrollo del mismo, cabe destacar la importancia que
representan para esta investigacion ya que sirve de soporte y apoyo para calificar e

interpretar el problema planteado.
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2.1.1 Antecedentes Internacionales.

Se presenta el estudio de Guillén (2016), realizo un trabajo de investigacion
titulado “EI merchandising y su relacion con el plan estratégico de marketing del
Minimarket Mega Corporacién S.A.C. Andahuaylas”. Presentado en la
Universidad Nacional José Maria Arguedas, Peru para optar al titulo de Licenciado en
Administracion de Empresas. El objetivo general fue establecer la relacion que existe
entre el merchandising y el plan estratégico de marketing del Minimarket Mega
Corporacién S.A.C. Andahuaylas, 2014”.

Metodologicamente se desarrolld una investigacion no experimental, con
disefio descriptivo y correlacional, el método de anélisis de datos es la tabla de
frecuencias, graficos, estadisticos; la muestra seleccionada fue de 384 personas vy el
procedimiento de recogida de datos fue a través de cuestionarios con 38 items.

Se concluye que debe existir una relacion entre el merchandising y el plan
estratégico de marketing para que se aplique ya sea juntos o por separados, se
destaquen las variables de importancia en un negocio: compra de los clientes y la
seduccidn a la hora de la adquisicion de los diferentes productos. El estudio aporto a
la investigacion, elementos de carécter tedrico para el enriquecimiento del marco
teorico.

También se indago en el estudio realizado por Chiquito y Fajardo (2016),
titulado “Disefio de estrategias de merchandising para mejorar la imagen visual
de supermercado Edynor del cantén Guayaquil, afio 2016.”. Presentado en la
Universidad de Guayaquil, Ecuador para optar al grado de Ingeniero en Marketing y
Negociacién Comercial. El objetivo general fue analizar la influencia de estrategias
de Merchandising para mejorar la imagen visual de un supermercado, mediante un
estudio que involucre la administracion del Supermercado Edynor.

Metodoldgicamente corresponde al enfoque cuantitativo en la modalidad

proyecto factible, con un disefio de campo, documental y transversal, y nivel

15



descriptivo. La técnica utilizada fue la encuesta en la modalidad de cuestionario, se
aplico a una muestra de tipo estratificada de 395 personas. Se concluye que un gran
porcentaje de los clientes encuestados consideran que la ubicacion de productos en
percha posee un orden, pero los banners informativos en el supermercado no
proporcionar una ayuda adecuada. El estudio aporto elementos practicos que facilitan

el disefio de estrategias de merchandising.

2.1.2 Antecedentes Nacionales.

Para comenzar dentro del &mbito nacional se incorporo el estudio realizado por
Raul E. Zeron (2015), cuyo titulo fue ““Influencia de los estimulos que inciden en el
cliente durante las experiencias de ocio en el 2014, caso a estudio: cines unidos
ubicado en la ciudad de caracas’’. Presentado en la Universidad de Carabobo para
optar al titulo de Magister en Admision de empresas Mencion Mercadeo. El objetivo
general estuvo orientado a proponer estrategias de merchandising y aplicaciones de
los principales usos del neuromarketing orientadas al perfeccionamiento de la
experiencia del cliente en la empresa Cines Unidos.

Metodoldgicamente corresponde a una investigacién de campo, con un disefio
no experimental transversal. Se concluye que la Atmadsfera, afecta desde el punto de
vista mercadoldgico al cliente, buscando entender el comportamiento al momento de
compra.

El trabajo resefiado se vinculo a la investigacion, en cuanto a que describe
estrategias de merchandising, sus componentes y disefio en cuanto a la atmosfera que
se presenta en las empresas de productos y servicios, aspectos que serviran de
referencia para la propuesta que se planteara en este estudio.

Seguidamente, se resefid el trabajo realizado por Restrepo y Sanabria (2015),
realizaron un trabajo de investigacion titulado “Técnicas de merchandising para el

incremento en la venta de productos del Hipermercado el Punto C.A ubicado en
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La Grita, Municipio Jaurequi, Estado Tachira.” Presentando en la Universidad
Nacional Experimental Simon Rodriguez estado Tachira, Venezuela. La
investigacion desarroll6 como objetivo general describir técnicas de merchandising
para el incremento de las ventas de viveres con poco flujo de rotacion, usadas en el
Hipermercado ElI Punto C.A ubicado en La Grita, Municipio Jauregui, Estado
Tachira.

Metodoldgicamente la investigacion se desarrollé bajo un disefio de campo y
descriptiva; la poblacién objeto de estudio estuvo constituida por 50 clientes de
compra frecuente y 4 gerentes del hipermercado; como técnica de recoleccion de
datos se utilizaron la entrevista para los gerentes y la encuesta para los clientes. Se
concluyé que en lineas generales el Hipermercado el Punto C.A no ha dado las ventas
esperadas debido a la falta de técnicas adecuadas de merchandising.

El aporte de esta investigacion, sirvié de gran apoyo para los investigadores ya
que confirma lo importante de aplicar estrategias de merchandising en los puntos de
ventas, pues las mismas generan mayores ventas mediante su adecuada aplicacion.

Ademas, se revisO el trabajo de Morales (2016), titulado “Factores que
influyen en el comportamiento del consumidor marabino, en cadenas de
farmacias de lineas nutracéuticas”. Presentado en la Universidad del Zulia,
Venezuela para optar al grado de Magister Scientarum en Gerencia de empresas.
Mencion Mercadeo. El objetivo general fue analizar los factores influyentes en el
comportamiento del consumidor marabino, en cadenas de farmacias de lineas
Nutracéuticas.

Metodoldgicamente corresponde con una investigacion descriptiva y aplicada,
con un disefio de campo, no experimental de tipo transversal. La muestra fue
estratificada integrada por 398 consumidores. En conclusion, se plantea que las
caracteristicas del perfil del consumidor marabino son utiles para la segmentacion del

mercado de las lineas nutracéuticas. El estudio aporto elementos précticos sobre
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como se comportan los consumidores que facilitan el disefio de estrategias de

merchandising.

2.2. Bases Tedricas

Sobre las bases teoricas, Arias (2012:107), explica que “las bases teéricas
implican un desarrollo amplio de los conceptos y proposiciones que conforman el
punto de vista o enfoque adoptado, para sustentar o explicar el problema planteado”.
Esta seccion puede dividirse en funcién de los contenidos que integran la tematica

tratada o de las variables que seran analizadas.

2.2.1. Merchandising

Sobre el merchandising, Trujillo (2011:1), explica que *“es el conjunto de
acciones y técnicas que comprenden la presentacion, ordenacién, colocaciéon de
producto y el control de la apariencia que el punto de venta ofrece al cliente”.

Segun la American Marketing Association (A.M.A.), lo define como

Un conjunto de técnicas basadas principalmente en la
presentacion, rotacion y la rentabilidad, comprendiendo un
conjunto de acciones llevadas a cabo en el punto de venta
destinadas a aumentar la rentabilidad, colocando el producto
en el lugar, durante el tiempo, en la forma, al precio y en la
cantidad mas conveniente (p.1).

Con el Merchandising se transmite el posicionamiento de marketing, de los
productos al consumidor en el punto de venta. Castellanos (2012:2), aporta que “para
vender mejor los productos: se usa la promocion para vender mas, y el Merchandising
para vender mas rapido (rotacion)”. El objetivo primordial es el de conseguir y
mantener la méaxima productividad del espacio y mejorar los resultados a través de

una gestion profesional del punto de venta.
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2.2.1.2. Principios del Merchandising

Trujillo (2011:1), destaca que “es necesario tener presente la valoracion del
Merchandising mediante la aplicacion de sus principios”. Al aplicar estrategias de
este tipo se debe atender a estos principios para su puesta en practica y obtener
resultados ajustados a lo que se pretender alcanzar. Aporta Martinez (2019:2), que los

principios del Merchandising se presentan de la siguiente manera:

a) Rentabilidad: Se trata de la rentabilidad de las ventas que se obtengan por la
inversion en las técnicas merchandising. Algunos indices importantes son la rotacion,
el margen de ganancia, tamafios de los productos y el manejo operativo.

b) Ubicacién: En este sentido hay que buscar la mejor ubicacion posible para
buscar mas y mejores ventas.

C) Impacto: La buena presentacion de los productos producen un impacto
favorable en la mente del consumidor, haciéndolos més atractivos e interesantes

d) Disponibilidad: Los productos accesibles al publico facilitan el proceso de
compra.

e) Precio: La presentacion y el marcaje del precio es un factor fundamental para
decision e induce a la compra.

f) Exhibicion: La exhibicion de un producto debe proyectar solidez y no debe

representar un peligro para el cliente

2.2.1.3. Tipos de Merchandising.
a) Merchandising de gestion

El merchandising de gestion tiene como objetivo optimizar el espacio para
obtener y aprovechar el maximo beneficio del lineal, se requiere el estudio de las
distintas familias de productos y marcas con el fin de perfeccionar y optimizar el

lineal. Del Castillo (citado por Chiquito y Fajardo, 2016:32), afirma que “determina
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el tamafio del lineal, el desglose en diferentes familias, el nimero de referencias,
marcas Yy facings para optimizar la venta de una determinada seccion”.
b) Merchandising visual

Segun Palomares (2013:3), indica que, “el merchandising visual apoya sus
decisiones estratégicas mediante elementos como el disefio del envase, la arquitectura
externa e interna del establecimiento comercial, la atmosfera comercial, la exhibicion
de productos y la publicidad en el mismo lugar de venta”.
C) Merchandising de seduccion

Segun Del Castillo (citado por Chiquito y Fajardo, 2016: 32), “consiste en la
denominada tienda espectaculo en la que interviene el mobiliario especifico,
decoracion atrayente, informacion concisa y oportuna “, con el objetivo que los
productos que estan en el lineal y al punto de venta muestren un caracter seductor
hacia los clientes.
2.2.1.4. Estrategias de merchandising

Las estrategias de merchandising segun Chiquito y Fajardo (2016:34),
“incluyen medidas para optimizar los espacios, la ubicacion de los productos en el
punto de venta, garantizando asi la buena imagen del establecimiento, de sus
productos y marcas”. Estas surgen de las necesidades que posea el establecimiento, la
carencia de estas sera representada en la disminucién de las ventas, poca circulacion
de clientes, mala percepcién de los clientes en relacion a la imagen del
establecimiento. Chiquito y Fajardo (ob.cit:35), resefian que *“dentro de las estrategias
de merchandising destacan la animacion, el packaging, arquitectura, escaparatismo,
ambiente, el layout bien estructurado, el lineal adecuad.
2.2.2. Punto de venta

Sobre la definicién de punto de venta, Capriotti (2013:3), explica que “esta
compuesto por varios elementos que son los que pueden dar lugar a estimular el

movimiento del producto que se encuentra alli, es la zona donde se culmina la venta,
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donde se realiza la transaccion y el cliente paga”. Una de las primeras decisiones que
debe realizar el responsable del punto de venta es la distribucién del espacio fisico de

las diferentes secciones que deberéa tener un establecimiento comercial.

2.3. Definicion de términos

Clientes: es una persona fisica o juridica que recibe un servicio o adquiere un bien a
cambio de un dinero u otro tipo de retribucion.

Establecimiento: es el espacio fisico donde se ofrecen bienes econdémicos para su
venta al publico. También se conoce como local comercial, punto de venta, tienda o
comercio.

Estrategias: conjunto de acciones que alinean las metas y objetivos de una
organizacion. Proceso que permite definir como abordar un mercado.

Imagen: es una representacion visual, que manifiesta la apariencia visual de un objeto
real o imaginario.

Layout: sirve para hacer referencia al esquema que sera utilizado y como estan
distribuidos los elementos y formas dentro de un disefio.

Packaging: es el arte de presentar un producto en las mejores condiciones para su
almacenamiento, distribucion, proteccion, venta y uso.

Producto: aquello que ha sido fabricado (es decir, producido).

Rentabilidad: relacién existente entre los beneficios que proporciona una
determinada operacion o cosa y la inversién o el esfuerzo que se ha hecho; cuando se
trata del rendimiento financiero; se suele expresar en porcentajes.

Seductor: que seduce, gusta mucho, cautiva o atrae

Ventas: es la accion y efecto de vender (traspasar la propiedad de algo a otra persona
tras el pago de un precio convenido)
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CAPITULO 11l

MARCO METODOLOGICO

Sobre la metodologia, Iglesias y Cortés (2004:8), explican que “indica y dirige
un determinado proceso de manera eficiente y eficaz para alcanzar los resultados
deseados y tiene como objetivo darnos la estrategia a seguir en el proceso”. Esta

seccion especifica el camino a seguir para el desarrollo de la investigacion.

3.1. Tipo y Disefio de la Investigacion.

El tipo de investigacion se ubica en la modalidad proyecto factible, se plantea
una propuesta viable para atender una problematica que detecta en un espacio
determinado. Arias, (2006: 134), sefiala: “que se trata de una propuesta de accion para
resolver un problema practico o satisfacer una necesidad. Es indispensable que dicha
propuesta se acompafie de una investigacion, que demuestre su factibilidad o
posibilidad de realizacion”. En este trabajo de investigacion se dirigio las acciones a
proponer el merchandising como estrategia para aumentar la rentabilidad en el punto

de venta de la empresa Las Cosas del Nifio.

El disefio de la investigacion corresponde al plan general que se seguira en la
investigacion. Se define como de campo y no experimental. Arias (ob.cit:31), define
la investigacion de campo como “aquella que consiste en la recoleccion de datos
directamente de los sujetos investigados, o de la realidad donde ocurren los hechos”.
El contexto de estudio del cual se tomaran los datos serad de la empresa Las Cosas del
Nifio. La investigacion no experimental, especifican Iglesias y Cortés (ob.cit:27), “‘es

la que no manipula deliberadamente las variables a estudiar. Lo que hace este tipo de
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investigacion es observar fenomenos tal y como se dan en su contexto actual, para
después analizarlo’’.
En esta investigacion se trabaja con variables descriptivas, no existe

manipulacion ni experimentacion.

3.2. Nivel de la investigacion.

El nivel de la investigacion corresponde a un estudio descriptivo. Iglesias y
Cortés (2004:20), sostienen que “los estudios descriptivos buscan especificar las
propiedades, las caracteristicas y los perfiles importantes de personas, grupos,
comunidades o cualquier otro fendmeno que se someta a un analisis”. Describen
situaciones, eventos o hechos, recolectando datos sobre una serie de cuestiones y se
efectian mediciones sobre ellas, buscan especificar propiedades, caracteristicas y
rasgos importantes de cualquier fendbmeno que se analice. Se describe la situacion

actual del punto de venta de la empresa Las Cosas del Nifio.

3.3. Fases metodoldgicas.

3.3.1. Fase I. Diagndstico de la situacion actual del punto de venta de la empresa

Las Cosas del Nifio.

El desarrollo de la fase | requiere que se determine el grupo con el cual se
trabajara, en este caso la poblacion y muestra objeto de estudio. Al respecto Arias
(2012:81), explica que la poblacion “es un conjunto finito o infinito de elementos con
caracteristicas comunes para los cuales seran extensivas las conclusiones de la

investigacion”. La poblacion que se abordo, estuvo conformada por los 80 clientes
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que aparecen registrados en la tienda como asiduos compradores de los productos de
la empresa Las Cosas del Nifio.

En cuanto a la muestra, D Angelo (2017:2), explica que “es cualquier
subconjunto del universo de personas, objetos o cosas”. A partir de la poblacion
existente se determiné el nimero de unidades que la integrarian. Para tal fin se
calculo el tamafio de la muestra mediante férmula para poblaciones conocidas, la cual

se presenta a continuacion:

N-Zc.2 Pq

Formula: n= 5 >
N-1le“+Z%.pq

N = El tamafio de la muestra que queremos calcular

N = Tamafio del universo

Z = Es la desviacion del valor medio que aceptamos para lograr el nivel de confianza
deseado. En funcion del nivel de confianza que busquemos, usaremos un valor
determinado que viene dado por la forma que tiene la distribucion de Gauss. Los

valores mas frecuentes son:

Nivel de confianza 90% -> Z=1,645
Nivel de confianza 95% -> Z=1,96
Nivel de confianza 99% -> Z=2,575
e = Es el margen de error médximo que admitimos (p.e. 5%)
p = Es la proporcion que esperamos encontrar.
La opcion mas prudente seria asumir que la poblacién se distribuye a partes iguales
entre p=50% y q=50%
Se asumira un nivel de confianza de 95% recomendado para investigaciones de

corte social y un margen de error de 5%
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Sustituyendo en la férmula

80.(196) °50x50  _  80.384.2500 _ 768320

= = = = 66,37
80-1.(5)° + (1,96)2.50x50  79.25+384.2500 11575

n=66 clientes

La muestra quedd conformada por 66 clientes, para la seleccion de los mismos
de la poblacion se utilizara un muestreo al azar simple y el nimero que cada uno tiene
en el registro de la empresa. Arias (2012:84), explica que “es un procedimiento en el
cual todos los elementos tienen la misma probabilidad de ser seleccionados. Al grupo
de las 66 personas seleccionadas se les aplico una encuesta en la modalidad de
cuestionario’’.

Este instrumento, Arias (2006:74), lo detalla como “la modalidad de la encuesta
que se realiza de forma escrita mediante un formato en papel contentivo de una serie
de preguntas”. Se aplico un cuestionario con preguntas que tienen cuatro opciones de
respuestas: Excelente (E), Buena (B), Regular (R) y Deficiente (D). Los resultados de
esta aplicacion se procedieron mediante la estadistica descriptiva, Orellana (2001:2),
“los métodos de la estadistica descriptiva o andlisis exploratorio de datos ayudan a
presentar los datos de modo tal que sobresalga su estructura”. Se levantaron tablas de
frecuencias porcentualizadas y se representaran mediante el diagrama de sectores o

circular.

3.3.2. Fase Il. Identificacion de la aplicabilidad de los principios del

merchandising en el punto de venta de la empresa Las Cosas del Nifio.

Esta fase se desarrollarda mediante la aplicacién de una entrevista de tipo
estructurada a las personas que laboran empresa Las Cosas del Nifio: un (1) Gerente,
cinco (5) vendedoras, (1) cajera, para un total de siete (7) personas. La entrevista,

sostiene Arias (2012:73), “es una técnica basada en un dialogo o conversacién “cara a
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cara”, entre el entrevistador y el entrevistado acerca de un tema previamente
determinado, de tal manera que el entrevistador pueda obtener la informacion
requerida”. La informacion suministrada a traveés de esta técnica se presentara

mediante un cuadro resumen, con su interpretacion.

Para el analisis de la informacion recopilada, se utilizara el analisis de
contenido. A | respecto, Rojas (2010:131), explica que esta técnica “se define como
un enfoque metodologico para el andlisis sistematico de textos siguiendo ciertas
reglas y pasos” (p. 131). Se analizd la informacion recopilada mediante la entrevista

para presentar hallazgos mas relevantes en un cuadro resumen.

3.3.3. Fase Ill. Disefio de estrategias de merchandising para aumentar la
rentabilidad en el punto de venta de la empresa Las Cosas del Nifio.

En la Fase Ill, disefiaran las estrategias de merchandising para aumentar la
rentabilidad en el punto de venta de la empresa Las Cosas del Nifio, constituird una
respuesta a las necesidades detectadas mediante la revision de la informacion
recopilada en el desarrollo de las fases anteriores. Se asumira la postura tedrica mas
pertinentes sobre cdmo se debe llevarse a cabo el disefio de estrategias de este tipo,
las mismas se describiran segun su nivel de complejidad y en forma secuencial. La
propuesta que Se presentara, estara constituida por cuatros componentes:
Presentacion, los objetivos, justificacion, factibilidad, los beneficios que aporta y la

descripcion de la misma.
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CAPITULO IV.

PRESENTACION Y ANALISIS DE RESULTADOS.

Avila (2003:112), especifica que “una vez concluidas las etapas de recoleccion
y procesamiento de datos se inicia con una de las mas importantes fases de una
investigacion: el analisis de datos”. En esta etapa se analizan los datos o resultados y
se aplican las herramientas estadistico adecuado para este propésito en cada una de
las fases metodoldgicas.

4.1. Fase |. Diagnostico de la situacion actual del punto de venta de la empresa
Las Cosas del Nifio.

El desarrollo de la fase I, consistié en la aplicacion de una encuesta en la
modalidad de cuestionario la muestra conformada por 66 clientes. El instrumento se
construyd tipo escala de Likert con cuatro (4) aspectos de respuestas: Excelente (E),
Buena (B), Regular (R) y Deficiente (D). Los resultados de la aplicacion del
cuestionario se procesaron mediante la estadistica descriptiva, Se levantaron tablas de
frecuencias porcentualizadas y se representaron mediante el diagrama de sectores o
circular, segin cada una de las dimensiones de la variable descriptiva en estudio. Se

presenta un analisis detallado de acuerdo los resultados obtenidos
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Dimensidn elementos exteriores del punto de venta.
item 1: ;Como calificaria la zona de ubicacion del punto de venta Las Cosas del Nifio
en cuanto al acceso de los clientes?

Cuadro 1: Zona de ubicacién del punto de venta

Opciones de Respuestas Frecuencia (f) Porcentaje (%)
Excelente 0 0
Buena 20 30
Regular 30 46
Deficiente 16 24
Total 66 100

Fuente: Salcedo y De Freitas (2019)

Gréfico 1. Zona de ubicacién del punto de venta

=m0

= Excelente (E),
B Bucng (B)
= Regular (H)
® Deficiente (DM

Fuente: Salcedo y De Freitas (2019)

Interpretacion
Al item N° 1, el 46% de los encuestados calific6 como regular la zona de

ubicacién del punto de venta Las Cosas del Nifio en cuanto al acceso de los clientes,
un 30% la considera buena y el 24% restante lo defini6 como deficiente. Este
resultado indica que la ubicacion del punto de venta no es de tan facil acceso, por lo
tanto se plantea colocar sefializaciones en zonas estratégicas a sus alrededores

concordes a la ubicacion del local.
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ftem 2: ¢Como calificaria la fachada del punto de venta Las Cosas del Nifio en cuanto

al reflejo de la imagen de la empresa?

Cuadro 2. Fachada del punto de venta

Opciones de Respuestas Frecuencia Porcentaje (%0)
Excelente 0 0
Buena 35 53
Regular 31 47
Deficiente 0 0

Total 66 100
Fuente: Salcedo y De Freitas (2019)
Gréfico 2. Fachada del punto de venta
m 0% w0
B 47Y
B Excelente (E),
® Buena (B)
B Regular [R)
= Deficiente (D)

Fuente: Salcedo y De Freitas (2019)

Interpretacion

Mediante la figura presente, se muestra que el 53% de los encuestados califico

como buena la fachada del punto de venta Las Cosas del Nifio en cuanto al reflejo de

la imagen de la empresa, el 47 % restante la considera regular. Lo que resulta de gran

aporte a la investigacion ya que estos datos indican que los encuestados tienen una

percepcidn positiva de la fachada del punto de venta.
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Item 3. ¢(Como calificaria la sefializacion en el punto de venta Las Cosas del Nifio en

cuanto a la informacién que brinda a los clientes?

Cuadro 3. Sefializacion en el punto de venta

Opciones de Respuestas Frecuencia (f) Porcentaje (%)
Excelente 0 0
Buena 0 0
Regular 0 0
Deficiente 66 100
Total 66 100

Fuente: Salcedo y De Freitas (2019)

Gréfico 3. Sefializacion en el punto de venta

O WO% =m0

= Excolente (E),
= Buena (B)
m Regular (R}

= Creficrente (L)

u 100%

Fuente: Salcedo y De Freitas (2019)

Interpretacion
Con respecto a la pregunta efectuada acerca de la sefializacion en el punto de

venta, el 100 % de los encuestados calificO como deficiente la sefializacion en el
punto de venta Las Cosas del Nifio en cuanto a la informacion que brinda a los
clientes. Este resultado indica que los encuestados no visualizaron ninguna sefial que

les suministrara informacion sobre el punto de venta mencionado.

48



item 4. ;Como calificaria los rotulos utilizados en el punto de venta Las Cosas del

Nifio en cuanto a la proyeccién de la imagen de la empresa?

Cuadro 4. Rétulos utilizados en el punto de venta

Opciones de Respuestas Frecuencia (f) Porcentaje (%)
Excelente 0 0
Buena 32 48
Regular 34 52
Deficiente 0 0
Total 66 100

Fuente: Salcedo y De Freitas (2019)

Grafico 4. Rotulos utilizados en el punto de venta Las Cosas del Nifio

B0 w0
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Regular [R)
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Fuente: Salcedo y De Freitas (2019)
Interpretacion

Al item N° 4, el 52 % de los encuestados califico como regular los rétulos
utilizados en el punto de venta Las Cosas del Nifio en cuanto a la proyeccion de la
imagen de la empresa, el 48% restante le dio una calificacion buena. Este resultado
indica que un considerable porcentaje de los encuestados considera que los rétulos

utilizados no proyectan la imagen de la empresa y no aportan valor a la misma.

49



item 5. ;Como calificaria la ubicacion de la entrada del punto de venta Las Cosas del

Nifio en cuanto a facilitar el acceso de los clientes?

Cuadro 5. Ubicacion de la entrada del punto de venta

Opciones de Respuestas Frecuencia (f) Porcentaje (%)
Excelente 16 24
Buena 37 56
Regular 13 20
Deficiente 0 0

Total 66 100

Fuente: Salcedo y De Freitas (2019)

Graéfico 5. Ubicacidn de la entrada del punto de venta
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Fuente: Salcedo y De Freitas (2019)

Interpretacion
En la siguiente figura, el 56 % de los encuestados calificO como buena la

ubicacién de la entrada del punto de venta Las Cosas del Nifio, el 24% la considera
excelente y el 20% restante regular, Este resultado, indica que un considerable
porcentaje de los encuestados considera que la ubicacion de la entrada de la tienda

esta adapta a las necesidades del cliente.
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item 6. ¢Como calificaria el escaparate del punto de venta Las Cosas del Nifio en

cuanto a mostrar novedad e innovacién?

Cuadro 6. Escaparate del punto de venta

Opciones de Respuestas Frecuencia (f) Porcentaje (%)
Excelente 25 38
Buena 21 32
Regular 20 30
Deficiente 0 0

Total 66 100

Fuente: Salcedo y De Freitas (2019)

Graéfico 6. Escaparate del punto de venta
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B3

Fuente: Salcedo y De Freitas (2019)

Interpretacion
En el presente grafico el 38 % de los encuestados calificdé como excelente el

escaparate del punto de venta Las Cosas del Nifio en cuanto a mostrar novedad e
innovacion, el 32% lo considera bueno y el 30% restante regular. Este resultado
indica que un considerable porcentaje de los encuestados percibe en forma positiva el

escaparate del punto de venta mencionado.
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ftem 7. ;Como calificaria el estacionamiento del punto de venta Las Cosas del Nifio

en cuanto a estimular la entrada al mismo?

Cuadro 7. Estacionamiento del punto de venta

Opciones de Respuestas Frecuencia (f) Porcentaje (%)
Excelente 0 0
Buena 0 0
Regular 23 35
Deficiente 43 65
Total 66 100

Fuente: Salcedo y De Freitas (2019)

Grafico 7. Estacionamiento del punto de venta

m 0%

LEE]
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m Buena (B)
® Regular (R)
| Deficiente (D)

Fuente: Salcedo y De Freitas (2019)

Interpretacion
Con respecto al item N°7, el 65 % de los encuestados califico como deficiente

el estacionamiento del punto de venta Las Cosas del Nifio, el 35% lo considera
regular. Este resultado, indica que un considerable porcentaje de los encuestados
considera que el estacionamiento del punto de venta no es favorable para estimular la
entrada al mismo, ya que carece de estacionamiento propio dentro de sus

infraestructuras ubicadas en el centro comercial donde se encuentra el local.
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Dimension elementos interiores del punto de venta

item 8. ¢(Como calificaria la distribucion por secciones en el punto de venta Las

Cosas del Nifio en cuanto a permitir la movilidad de los clientes?

Cuadro 8. Secciones en el punto de venta Las Cosas del Nifio

Opciones de Respuestas Frecuencia (f) Porcentaje (%)
Excelente 24 36
Buena 42 64
Regular 0 0
Deficiente 0 0

Total 66 100

Fuente: Salcedo y De Freitas (2019)

Graéfico 8. Secciones en el punto de venta Las Cosas del Nifio
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B Regular (R}

m Deficiente (D)

Fuente: Salcedo y De Freitas (2019)

Interpretacion
En este grafico se presentd la distribucion en el punto de venta, el 64 % de los

encuestados calificoé como buena la distribucion por secciones en el punto de venta
Las Cosas del Nifio en cuanto a permitir la movilidad de los clientes, el 36% lo
considera excelente. Este resultado indica un porcentaje alto de los encuestados

considera este aspecto una fortaleza del punto de venta.

53



Item9. ;Cémo calificaria la distribucion de los productos en los pasillos del punto de

venta Las Cosas del Nifio en cuanto a facilitar la ubicacion de los mismos?

Cuadro 9. Distribucion de los productos en los pasillos

Opciones de Respuestas Frecuencia (f) Porcentaje (%)
Excelente 32 48
Buena 34 52
Regular 0 0
Deficiente 0 0

Total 66 100

Fuente: Salcedo y De Freitas (2019)

Gréfico 9. Distribucion de los productos en los pasillos
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Fuente: Salcedo y De Freitas (2019)

Interpretacion

Con respecto a este grafico, el 51 % de los encuestados calificé como buena la
distribucion de los productos en los pasillos del punto de venta Las Cosas del Nifio en
cuanto a facilitar la ubicacion de los mismos, el 49% lo considera excelente. Este
resultado indica un porcentaje alto de los encuestados considera este aspecto positivo

del punto de venta.
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ftem 10. ¢Como calificaria el manejo de los puntos calientes en la organizacion del

punto de venta Las Cosas del Nifio?

Cuadro 10. Manejo de los puntos calientes

Opciones de Respuestas

Frecuencia (f)

Porcentaje (%0)

Excelente 0 0
Buena 0 0
Regular 37 56
Deficiente 29 44
Total 66 100
Fuente: Salcedo y De Freitas (2019)
Grafico 10. Manejo de los puntos calientes
| 0%
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Interpretacion

Fuente: Salcedo y De Freitas (2019)

" 56%

Al item N° 10, el 56 % de los encuestados calificé como regular el manejo de

los puntos calientes en la organizacion del punto de venta Las Cosas del Nifio, el 44%

lo considera deficiente. Este resultado indica un porcentaje considerable de los

encuestados considera regular este aspecto.
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Item 11. ;C6omo calificaria los estantes utilizados en el punto de venta Las Cosas del

Nifio en cuanto a facilitar la distribucion de los productos?

Cuadro 11. Estantes utilizados en el punto de venta

Opciones de Respuestas Frecuencia (f) Porcentaje (%)
Excelente 0 0
Buena 56 85
Regular 10 15
Deficiente 0 0
Total 66 100

Fuente: Salcedo y De Freitas (2019)

Grafico 11. Estantes utilizados en el punto de venta Las Cosas del Nifio
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Fuente: Salcedo y De Freitas (2019)
Interpretacion

En este grafico se muestran los avances de la implementacién de estrategias
visuales en el local, el 85 % de los encuestados asigno una calificacion buena a los
estantes utilizados en el punto de venta Las Cosas del Nifio en cuanto a facilitar la
distribucion de los productos, el 15% lo considera regulares. Este resultado indica un

porcentaje considerable de los encuestados considera bueno este aspecto.
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Item12. ;Como calificaria los Stands ubicados en el punto de venta Las Cosas del

Nifio para publicitar productos nuevos?

Cuadro 12. Los Stands ubicados en el punto de venta Las Cosas del Nifio

Opciones de Respuestas Frecuencia (f) Porcentaje (%0)
Excelente 0 0
Buena 0 0
Regular 0 0
Deficiente 66 100
Total 66 100

Fuente: Salcedo y De Freitas (2019)

Graéfico 12. Los Stands ubicados en el punto de venta Las Cosas del Nifio

Q% W O% = Qe

| Excelente (E)
| Buena (B)
® Regular (R)

B Deficiente {0)

w1005

Fuente: Salcedo y De Freitas (2019)

Interpretacion

En eta figura se muestra que el 100 % de los encuestados asigno una
calificacion deficiente a los Stands ubicados en el punto de venta Las Cosas del Nifio
para publicitar productos nuevos. Este resultado indica que este es un aspecto que

requiere atencion en el punto de venta.
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Item13. ;Como calificaria la ubicacion de los productos de atraccion en el punto de

venta Las Cosas del Nifo?

Cuadro 13. Ubicacion de los productos de atraccion

Opciones de Respuestas

Frecuencia (f)

Porcentaje (%)

Excelente 0 0
Buena 0 0
Regular 45 68
Deficiente 21 32
Total 66 100

Gréfico 13. Ubicacion de los productos de atraccion

W 32%

Interpretacion

Fuente: Salcedo y De Freitas (2019)

0N w0

Fuente: Salcedo y De Freitas (2019)
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Al item N° 13, el 68% de los encuestados califica como regular la ubicacion de

los productos de atraccién en el punto de venta Las Cosas del Nifio, el 32% restante la

considera deficiente Este resultado indica que este es un aspecto a atender en el punto

de venta.
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Item14. ;Como calificaria la disposicién de los estantes en el punto de venta Las
Cosas del Nifio?

Cuadro 14. Disposicion de los estantes en el punto de venta Las Cosas del Nifio

Opciones de Respuestas Frecuencia (f) Porcentaje (%)
Excelente 24 36
Buena 42 64
Regular 0 0
Deficiente 0 0

Total 66 100

Fuente: Salcedo y De Freitas (2019)

Grafico 14. Secciones en el punto de venta Las Cosas del Nifio
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Fuente: Salcedo y De Freitas (2019)
Interpretacion

En este grafico se representa el 64 % de los encuestados que calificaron como
buena la disposicidn de los estantes en el punto de venta Las Cosas del Nifio, el 36%
lo considera excelente. Este resultado indica que un porcentaje alto de los
encuestados considera este aspecto una fortaleza a utilizar a favor de la promocion de

los productos.
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item 15. ;C6mo calificaria la ubicacion de las zonas para el pago de los productos en

cuanto a facilitar el flujo de las transacciones?

Cuadro 15. Ubicacion de las zonas para el pago de los productos

Opciones de Respuestas Frecuencia (f) Porcentaje (%)
Excelente 0 0
Buena 0 0
Regular 0 0
Deficiente 66 100
Total 66 100

Fuente: Salcedo y De Freitas (2019)

Grafico 15. Ubicacidn de las zonas para el pago de los productos
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Interpretacion
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Al item N° 15, el 100 % de los encuestados calific6 como deficiente la

ubicacién de las zonas para el pago de los productos en cuanto a facilitar el flujo de

las transacciones. Este resultado indica que este es un aspecto que requiere atencion.
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4.2. Fase 1l.

Identificacion de la aplicabilidad de los principios del

merchandising en el punto de venta de la empresa Las Cosas del Nifio.

Esta fase se desarroll6 mediante la aplicacion de una entrevista de tipo

estructurada a las personas que laboran empresa Las Cosas del Nifio: un (1) Gerente,

cinco (5) vendedoras, (1) cajera, para un total de siete (7) personas. Se analizé la

informacion recopilada mediante la entrevista (anexo para presentar hallazgos mas

relevantes en un cuadro resumen).

Cuadro 16. Resultados de la entrevista

Principio del
N° p1o Hallazgos
Merchandising
. - Se requiere utilizar
Conocimiento del —
1 - Uso de la experiencia en el ramo
cliente - Aplicar Estudio de mercado
- Uso de encuestas cortas en el sitio
- Uso de las redes, las TIC, el internet y bases de datos

2 Rentabilidad - El negocio de la venta de ropa y articulos infantiles es rentable pero
variable, responde a épocas 0 momentos.

- Los productos infantiles cubren un mercado con muchos segmentos
por edades: madres, nifios, abuelos, familiares.

3 Impacto Los productos requieren ser presentado en forma mas atractiva, esta
involucrado en el proceso de compra, la motivacién, emociones y
sentimientos.

4 Publicidad No se cuentan con estrategias publicitarias, se requieren estrategias de
promocion y posicionamiento del punto de ventas.

5 Ubicacion del punto de | Su ubicacién es bastante alejada de la zona comercial, no existen

venta sefializaciones de donde se ubica el punto de venta. El cliente llega por
conocimientos previos o la referencia de otros clientes

6 Disponibilidad El cliente puede tener contacto con el producto Visualizacion de los
productos

7 Precio Factor determinante e influyente para la compra, es un aspecto de
promocion y que induce a la compra.

8 Exhibicion: Los escaparates organizados, se requieren escenas de la realidad,
utilizar estimulos visuales y manejo de los otros sentidos en especial:
oido, olfato y tacto

Fuente: Salcedo y De Freitas (2019)
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ENTREVISTA ESTRUCTURADA.

Cuadro 17. Entrevista estructurada

NO

Preguntas

Respuestas

Hallazgos

1

¢Considera que en el
punto de venta de Las
Cosas de Nifio se tiene
un conocimiento del
cliente?

Informante 1: El conocimiento sobre el
cliente, se centra en la experiencia de afios de
servicios en la zona

-Uso de la experiencia
en el ramo

Informante 2: Se tiene poco conocimiento, se
busca muy poca informacion,

-Buscar mas
informacion

Informante 3: No se realizan estudio del
mercado de este tipo de productos ademas de la
situacion econémica del pais requiriere mas
estimulos, promociones para que la gente
compra

-Estudio de mercado
-Necesidad de
promociones

Informante 4: Se deben realizar encuestas
cortas sobre las necesidades del cliente

Encuestas cortas en el
sitio

Informante 5: Se tiene el registro en la base de
datos del computador

Uso del computador

Informante 6: Para manejar  mayor
informacion se debe hacer uso de las redes
sociales, el internet y manejar los datos de los
clientes que realizan sus comparas mediante
una red que interconecte

Uso de las redes, las
TIC, el internet y
bases de datos

Informante 7: Solo el que se tiene en la base
de datos que se tiene en la empresa, cuando se
realizan las compras.

Se registra nombre, apellido, teléfono y cédula.

-Se maneja una base
de datos, almacena en
el computador.
Informacion

Fuente: Salcedo y De Freitas (2019)
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ENTREVISTA ESTRUCTURADA.

Cuadro 18. Entrevista estructurada

ofrecen en el punto de
venta Las Cosas del
Nifio generan un
impacto positivo en los
clientes?

presentan

N° Preguntas Respuestas | Hallazgos
2 | ¢Considera que el | Informante 1: Si tiene ventajas | Los productos infantiles
negocio de la venta de | comerciales cubren un mercado con
ropa y articulos muchos segmentos
infantiles es rentable? | Informante 2: Siempre hay clientes de | Abarca todas las edades
todas las edades
Informante 3: Si. Reporta ingresos Rentabilidad
Informante 4: Existen épocas del afio que
mayor el volumen de ventas Tiene épocas
Informante 5: Si. Es permanente la venta Es permanente
Informante 6: Si. Reporta ganancias | Constante
siempre
Informante 7: Si. Siempre hay nifios en las | Mercado amplio
familias
3 | ¢Considera que los | Informante 1: Si, sin embargo, hay que | Hacer més atractiva la
productos que se | hacer mas atractiva la forma como se | formacomo se presenta

Informante 2: Requiere motivar mas al Motivacion
cliente
Informante 3: El cliente se siente atraido Variedad

por la variedad

Informante 4: Si, pero hay que hacer
frente a la crisis econ6mica con otras
estrategias

Nuevas estrategias

Informante 5: La gente le gustan la
mercancia que se ofrece, pero hay
limitaciones

Limitaciones

Informante 6: La gente se emociona con
las ropas, pero tiene que decidir por una
cosa u otra

Emociones involucradas

Informante 7: Definitivamente la ropa de
nifio genera ciertos sentimientos

Sentimiento

Fuente: Salcedo y De Freitas (2019)
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ENTREVISTA ESTRUCTURADA

Cuadro 19. Entrevista estructurada

los productos en
el punto de venta

Las Cosas del
Nifo estan
accesibles al
publico?

estantes

N° Preguntas Respuestas Hallazgos
4 ¢Considera que | Informante 1. No, existen muy pocas Inexistencia de estas
las estrategias | Informante 2: No existen No existen
publicitarias que | Informante 3. La empresa no tiene un | Sin plan de publicidad
se utilizan en el | plan de publicidad
punto de venta | Informante4: Se carece de estrategias | Estrategias de promocion
Las Cosas del | para la promocion de los productos
Nifio Informante 5. La crisis econémica ha | Sin publicidad
promocionan 10s | |levado a no tener ninguna publicidad ni
productos que se | avisos
ofrecen? Informante 6: No las hay No hay
Informante 7: Sin estrategias que Sin estrategias de
vendan lo productos promocion
5 ¢Considera  que | Informante 1: No mucho No es atractiva
la ubicacion del | Informante 2: Regular Es regular
punto de venta | Informante 3: Es buena Es buena
Las Cosas del | Informante 4: Regular, esta como | Es regular
Nifio propicia la | escondida
entrada de 1os | Informante 5: La gente llega, aunque no | Sin sefializaciones
clientes? existen sefales
Informante 6: Los clientes van porque | Conocimientos previos
ya conocen el sitio
Informante 7: La gente llega por | Referencia de otros
referencia de otros clientes clientes
6 ¢Considera que | Informante 1: Sl organizadas en los En estantes

Informante 2: Todo esta a la mano

A la mano

Informante 3: Si, las vendedoras te
buscan lo que no encuentras

Apoyo de las vendedoras

Informante 4: La gente revisa y busca

El cliente puede tener
contacto con el producto

Informante 5: Todo esta a la vista

Visualizacion de los
productos

Informante 6: Cada uno escoge

Escogencia del producto

Informante 7: la gente se sirve, escoge y
bueno tiene el apoyo de las vendedoras

Atencion al cliente

Fuente: Salcedo y De Freitas (2019)
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ENTREVISTA ESTRUCTURADA.

Cuadro 20. Entrevista estructurada

venta Las Cosas del Nifio
atrae a los clientes?

N° Preguntas Respuestas Hallazgo
7 ¢Considera que la | Informante 1: Por supuesto, es Factor determinante
presentacion y el marcaje | determinante
del precio en el punio de "y¢5rmante 2: si, de eso depende todo | Factor Clave
venta Las Cosas del Nifio
es un factor fundamental | Informante 3: Influye en el | Factor influyente
para decision e induce a la | comportamiento del cliente
compra? Informante 4: La gente decide por el El precio es clave
precio
Informante 5: Es lo que induce a la Induce a la compra
compra
Informante 6: Hay que jugar con el Factor de promocion
precio para promocionar
Informante 7: impulso para comprar
8 ¢Considera que la | Informante 1: Si, el aparador llama la Aparador
exhibicion de los | atencion
productos en el punto de organizado

Informante 2: Si la forma como se
colocan los productos

Colocacion de los productos

Informante 3: La gente es muy visual,
hace falta mas estimulos

Manejo de lo visual

Informante 4: Los productos de la
tienda entran por la vista, se debe
estimular mas

Estimulo del sentido de la
vista

Informante 5: Llama a la gente el uso
de colores, objetos llamativos y exhibir
los precios

Uso de estimulos visuales

Informante 6: Hay que hacer que todo
se vea real

Escenas de la realidad

Informante 17: Se ambienta, se
estimula lo sentidos

Manejo de los sentidos

Fuente: Salcedo y De Freitas (2019).
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CAPITULO V

PROPUESTA.

5.1. Presentacion

Las estrategias de merchandising para aumentar la rentabilidad en el punto de
venta de la empresa Las Cosas del Nifio que se proponen, responden a lo propuesto
por American Marketing Asociation (2007:6), sobre le Merchandising, el cual define
“como el conjunto de técnicas, acciones puestas en marcha en el punto de venta, con
el objetivo de aumentar la rentabilidad y una mayor salida de los productos.
Enfocandose principalmente en la presentacion, rotacion y rentabilidad”.

Las mismas permitiran dar respuestas a las necesidades del punto de venta en
cuanto a su rentabilidad, y atender los diferentes aspectos y principios que se
plantean. Se centran en dos tipos de Merchandising: Visual y de gestion. En cuanto al
primero, considera que el factor fundamental es la presentacion del producto, para
ello se utilizan técnicas que fortalezcan la presentacion visual de los productos en el
establecimiento. El segundo, tiene como elemento fundamental la informacion, la
cual se obtiene mediante estudios de mercado y test en tiendas, gestion de categorias,
coeficiente de ocupacion del suelo, gestién de surtido, politicas de precio y

posicionamiento.

5.2. Objetivos de la Propuesta
General:

Disefiar estrategias de merchandising para aumentar la rentabilidad en el punto
de venta de la empresa Las Cosas del Nifio.
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Especificos.

1. Delimitar los tipos de Merchanidisg considerados en la propuesta

2. Presentar estrategias segun los principios y tipos de Merchandising que
faciliten el aumento de la rentabilidad en el punto de venta de la empresa Las Cosas
del Nifio.

3. Describir cada una de las estrategias de Merchandising para aumentar la

rentabilidad en el punto de venta de la empresa Las Cosas del Nifio

5.3. Justificacion de la propuesta

La propuesta estrategias de Merchandising para aumentar la rentabilidad en el
punto de venta de la empresa Las Cosas del Nifio aportara beneficios a nivel social y
organizacional, debido a que estas representan una alternativa de solucion viable para
atender las debilidades que se presenta en la organizacién mencionada en cuanto la
escasa publicidad y promocion de los productos que se ofrece, también la
configuracidn actual de los espacios internos del local y el limitado uso de estrategias

para logar generar mayor intencién a compras.

En cuanto al aspecto social, estas estrategias facilitaran a los clientes y a los
consumidores de los productos de la empresa “Las Cosas del Nifio” manejar
informacion al respecto, estar orientados en los espacios fisicos o la infraestructura
externa e interna y contar con alternativas de compra basadas en las promociones y
ofertas que se presentan.

En el dmbito organizacional, genera beneficios para la empresa en cuanto al
aumento de la rentabilidad del punto de venta, la proyeccion de las ventas de los
productos que se ofrecen en la tienda, mayores ingresos y su posicionamiento por ser
referencia de los clientes, quienes mediante el uso de nuevas estrategias publicitarias

centradas en las TIC y las redes sociales promocionan los mismos.
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5.4. Beneficios de la propuesta
La propuesta beneficiara a la empresa Las Cosas Del nifio de la
siguiente manera:
U Generar posicionamiento en los consumidores mediante las experiencias
creadas en la tienda
U Aumento en el nivel de satisfaccion de los clientes
U Creacidn de espacios que propicien los volimenes de venta por medio de
impulso mediante de los clientes
U Control neto de los clientes continuos y seguimientos de los productos con

mas flujo mensualmente.

5.5. Factibilidad

En el desarrollo de un proyecto, es importante definir la factibilidad del mismo,
con que se cuenta para su disefio y la implementacién de lo propuesto. Cerda
(2013:15), expone que la factibilidad “tiene por finalidad permitir la seleccién de las
variantes, determinar las caracteristicas técnicas de la operacion, fijar los medios a
implementar, establecer los costos de operacion”. Para esta investigacion en la cual se
proponen estrategias de merchandising para aumentar la rentabilidad en el punto de
venta de la empresa Las Cosas del Nifio, la factibilidad responderd a lo técnico,
operativo y econdémico.
5.5.1 Factibilidad Técnica: La propuesta implica el uso de un conjunto de
materiales, equipos y servicios que la empresa Las Cosas del Nifio debe incorporar en
su punto de venta, a lo que Kendall y Kendall (2005:12), detallan que la factibilidad
técnica “se refiere a los recursos necesarios como herramientas, conocimientos,
habilidades, experiencia, que son necesarios para efectuar las actividades que requiere

el proyecto”. Se muestran los requerimientos en el cuadro 21:
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Cuadro 21. Requerimientos técnicos

Requerimiento Cantidad Descripcion
Conexion a internet 1 Banda ancha ABA
Router wifi 1 Conexion WIFI
Teléfono inteligente 1 Aplicaciones y camara
Computador 3 Convencionales
Impresora 3 Impresora de recibos
Stand 2 Estructura de plastico
Sefializaciones 8
Aviso publicitario 1 Valla publicitaria
Rétulos del punto de venta 10 Avisos para las secciones y

espacios de la tienda
Mdsica motivadora 4 CD
Fragancias 2 Menta y lavanda

Fuente: Salcedo y De Freitas (2019)

5.5.2 Factibilidad Operativa: En cuanto a la factibilidad operativa, Miranda
(2005:1) “Consiste en determinar todos aquellos recursos humanos e institucionales
que participan durante la operacion u actividad”. En relacion al personal necesario
para el desarrollo de la propuesta se cuenta con el recurso humano de la empresa “Las
Cosas del Nifio”, las investigadoras y el tutor. Por otra parte, la empresa “las cosas
del nifo” cuenta con el espacio (infraestructura) necesaria para el desarrollo de la
propuesta en marcha.

5.5.3 Factibilidad Econdmica: La factibilidad econémica segun Blanco (2007:29),
“refiere a los recursos econdmicos y financieros necesarios para desarrollar o llevar a
cabo las actividades o procesos”. Para proponer un plan estratégico es de importancia
determinar los costos que el mismo pueda generar, como también la organizacion

comprende de un presupuesto anual de inversion, se enfatiza que por la situacion pais
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cualquier estimacion de este tipo tiene una validez de un dia en Bolivares Soberanos
(Bs) debido a la hiperinflacion y la fluctuacién del dolar, lo que conlleva a optar por
el uso del dolar ($) al momento de la implementacion de la estrategia.

Las estrategias planteadas a proseguir requieren de distintos recursos que se
traducen a un costo establecido en la organizacion, es por esto que se desarrollara a

continuacion una estructura de costos para la facil visualizacion y comprension de los

mismos
Cuadro 22: Estructura de costos
Requerimiento Cantidad a utilizar Costo unitario Costo total
Conexion a internet 1 $20 $20
Router wifi 1 $70 $70
Teléfono inteligente 1 $250 $250
Computador 3 $150 $450
Impresora 3 $60 $180
Stand 2 $60 $120
Sefializaciones 8 $40 $320
Aviso publicitario 1 $80 $80
Rétulos del punto de venta 10 $20 $200
Musica motivadora 4 $5 $20
Fragancias 2 $15 $30
TOTAL $1.740

Fuente: Salcedo y De Freitas (2019)
5.6. Descripcion de la Propuesta

5.6.1. Delimitacion de los Tipos de Merchanidisg Considerados en la Propuesta
Las estrategias que se proponen se contextualizan en el Merchandising de
gestién y el visual. EI Merchandising de gestion implica realizar un analisis constante
de la oferta, la American Marketing Asociation, define la oferta (desde la perspectiva
del negocio) como: “el nimero de unidades de un producto que sera puesto en el
mercado durante un periodo de tiempo”. De acuerdo a los resultados del analisis se
colocan a disposicion del publico las cantidades y condiciones correctas de los

productos, a determinados precios, tiempos y lugares, brindando satisfaccion a los

70




clientes, incrementando la rotacién de los productos, a la vez mejorando la
rentabilidad en el punto de venta. Los instrumentos que se aplicaran para el analisis
constante de la oferta son test en la tienda, politicas de precio, posicionamiento y

ubicacién de los productos en el lineal. Sus elementos se visualizan en la figura 1:

Figura 1.Elementos del Merchandising de Gestion considerados en la propuesta

MERCHANDISING DE GESTION

cor»O3ME

| OPrO=r=@op=-<ZmM>D
M=O=mIMODCH

ZOo=0p0=ZCEOO

COMPETITIVIDAD
SATISFACER A LA CLUENTELA CLAVE
GESTION ESTRATEGICA DEL PUNTO DE VENTA

Fuente: Palomares (2011)

En cuanto al Merchandising visual, partiendo de lo aportado de Palomares
(2011.20), se consideraron los siguientes elementos operativos y que se observan en
la figura 2:

a. Arquitectura exterior e interior, elementos exteriores (identidad del
establecimiento) e interiores (espacio ordenado, comodo y atractivo).

b. Escaparatismo, principal elemento del visual, expresa lo que es y lo que se
vende, deberd mostrar un atractivo especial.

C. Atmdsfera comercial, se en foca en un clima sensorial 0 emocional destinado

a estimular la mente del comprador, para influir en la compra. Se trata de crear una
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atmosfera sugerente a través de diversos elementos: aroma, temperatura, iluminacion,
colores, musica y estilo decorativo.

d. Técnicas de presentacion del producto, es importante aplicar diferentes
técnicas de presentacion, en cuanto a tipos y formas de presentacion estratégica, lo
cual determinara su compra.

e. Publicidad en el lugar de venta (P.L.V.), es la comunicacién desarrollada en el
punto de venta por fabricantes y detallistas. Ambos pueden desarrollar su propia
publicidad y campafias promociones, asi como las estrategias de comunicacion, esto
dependeré del dominio que se tenga en el canal de distribucion.

Figura 2.Elementos del Merchandising Visual considerados en la propuesta.

MERCHANDISING VISUAL

PIMABOTHAD

PICHAOMA=COTD
llogun=4pap0n00m
|| ZO=0P4AZMUMIY

POTEMNCIAR LA IMAGEMN
PROVOCAR VENTAS POR IMPULSO
POTENCIAR LA PUBLICIDAD EN EL LUGAR DE VENTA

Fuente: Adaptacion de Palomares (2011).

5.7. Presentacion de estrategias segun los principios y tipos de Merchandising
que faciliten el aumento de la rentabilidad en el punto de venta de la empresa

Las Cosas del Nifio.

Las estrategias de Merchandising que se proponen estan organizadas segun los
principios que rigen este método, la forma de implementacion y el tipo de
Merchandisingal que corresponden. Se reflejan en un cuadro sinoptico para poder

visualizar las interrelaicones que se muestran a continuacion.
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Cuadro 23. Estrategias propuestas segun los principios de Merchandising

de l\ﬁglrr;ﬁfr:g?sing Estrategia propuesta Forma de implementacion mer-gl%%giesing
Creacion de bases | -Uso de programa Excel y De gestion
de datos conexion en red
Uso de las TIC:- Creacion de una pagina web
Pagina Web y Perfil en Facebook De gestion
Conocimiento del Redes sociales
cliente — —
3.Aplicacion de Elaboracion de encuestas a
encuestas para estudio | modo de cuestionario corto De gestion
de mercado digital por internet sobre el
punto de venta y los productos
4.Ampliacién de las Instalacion de nuevas cajas De gestion
Rentabilidad Zonas de pago para el pago con diversas
modalidades de pago.
5.Establecimiento  de | Organizacién del ambiente con
un Ambiente agradable | musicoterapia y aromaterapia
para estimular los sentidos e Visual
Impacto influir en la decision de
compra.
6.Uso de Stands Colocacion de por los menos
dos stands sobre productos de
atraccién con promociones Visual
7.Mejoramiento de Publicidad en las redes Visual
la presentacion de sociales y en la pagina web
o la  imagen  del
Publicidad punto de venta
8. Actualizacion de | Elaboraciéon de rétulos con Visual

los R6tulos

mayor color y mas grande, a la
vista de los clientes

Fuente: Salcedo y De Freitas (2019)
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Continuacion del cuadro 23. Estrategias propuestas segun

Merchandising

los principios de

Principios Estrategia propuesta Forma de implementacién Tipo de
de merchandising
Merchandising
9.Sefalizaciones Elaboracién de sefializaciones Visual
de la Tienda y colocarlas en la calle anterior
a donde se ubica el punto de
Ubicacion del venta
punto de venta | 10.Reestructuraci® | Retoque de los colores de la Visual
ny actualizacion fachg(;ja )? dellcartelé) aviso
que identifica al punto de venta
de la Fachada con la imagen del mismo
11. Mejorar la Colocar un stand con una Visual
ubicacion de los | muestra deEj los mi_smos y
presentar demostraciones 'y
Disponibilidad prodU(_:'Eos de promociones
atraccion en el
punto de venta Las
Cosas del Nifio
Precio 12. Promociones Ofertas en productos y Visual
promociones
13. Reorganizacion de | Mantenerlos actualizados Visual
los escaparates segun la época del afio con
Exhibicion: escenas vinculadas a la misma
dirigidos a los diversos
segmentos del publico objetivo

Fuente: Salcedo y De Freitas (2019)

5.8. Descripcion de cada una de las estrategias de Merchandising para aumentar

la rentabilidad en el punto de venta de la empresa Las Cosas del Nifio

A. Estrategias de Merchandising de Gestion

1. Creacion de Bases de Datos

Esta estrategia permite a la empresa manejar informacion sobre los clientes

fieles y aquellos que son eventuales, mediante la creacion de una base de datos que

contenga la informacion o el perfil de las personas que asisten al punto de venta de la

empresa Las Cosas del Nifio. Se recomienda el uso del programa Excel y la

generacion de una conexion en red de la computadora del area de ventas,
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administracion y gerencia para el manejo de esta informacion. La misma facilitara
mantener contacto con los clientes mediante via telefonica, redes sociales, whatsapp,

entre otras aplicaciones digital.
2. Uso de la Tecnologia de la Informacién y Comunicacion (TIC)

El uso de las TIC, es una tendencia que actualmente cualquier empresa debe
asumir con la finalidad de estar en conexidn constantes con sus clientes. Se plantea la
creacion de la Pagina Web de la empresa con toda la informacion de los productos,
contacto, tipos de ropa y articulos, catalogos digitales de los mismos. Asimismo,
generar un perfil en Facebook, que facilite establecer contacto con personas de

diferentes edades interesadas en los productos de la empresa.

3. Aplicacion de Encuestas para Estudio de Mercado

Elaboracion de encuestas a modo de cuestionarios cortos en fisico y digital por
internet sobre el punto de venta y los productos. Esta estrategia permitira realizar
estudios de mercado, ubicar en qué nivel de posicionamiento se encuentra la empresa,

como perciben los clientes la forma como se presenta y ofrecen los productos.

4, Ampliacion de las Zonas de pago

Instalacion de nuevas cajas con diversas modalidades de pago. Esta accion

movilizara a los clientes en forma mas ordenada y el tiempo de espera se reducira.
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Figura 3. Ampliacion de la zona de pago

ZONA DE PAGO ACTUAL

Fuente: Salcedo y De Freitas (2019)

B. Estrategias de Merchandising visual
1. Establecimiento de un Ambiente Agradable.

Organizacion del ambiente con musicoterapia y aromaterapia para estimular los
sentidos e influir en la decision de compra. La generacion de un ambiente en el cual

el cliente se sienta cdmodo, sin presiones. Atraido por lo que ve, escucha y puede
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palpar, creando conexiones emocionales. Las sugerencias orientan a la seleccion de
melodias que inciten al cliente a cantar, conectarse con la alegria, musica infantil y el
uso de olores refrescantes como la menta que potencia la energia, vigoriza la mente y
promueve la concentracion, y la lavanda que alivia el estrés emocional y la tension.
De igual forma, el espacio permita moverse en forma segura, alcanzar y visualizar los
productos sin mucho esfuerzo fisico.
2. Uso de Stands

Colocacion de por los menos dos stands sobre productos de atraccion con
obsequios y promociones. Estos pueden colocarse a ambos lados de los pasillos de

estantes y colocacion de los productos (ropa y articulos infantiles).

Figura 4. Ubicacion de stands

STAND

STAND

ENTRADA

Fuente: Salcedo y De Freitas (2019)
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3. Mejoramiento de la Presentacion de la Imagen del Punto de Venta.

Se plantea realizar Publicidad en las redes sociales y en la pagina web de la
empresa Las Cosas del Nifio. Se puede generar una comunidad virtual orientada a
propiciar discusiones y aportes sobre los productos que ofrece y promover el
intercambio de informacién.

4. Actualizacion de los Rétulos

Elaboracion de rétulos con mayor color y mas grande, a la vista de los clientes.
Se debe renovar los rotulos que se utilizan, colocar imagenes relacionadas a los
productos y con mayor colorido, que facilite al cliente ubicarse y donde se encuentran
cada seccion de la tienda.

5. Senfializaciones de la Tienda

Elaboracién de sefializaciones y colocarlas en la calle anterior a donde se ubica

el punto de venta. Estas sefiales aviso permiten al cliente hacia qué direccion dirigirse

para ubicar la tienda, como puede llegar.

Figura 5. Sefializaciones de la tienda

9

SVAN3IL
SYAN3IL
OONvV4
SVd3INIL

9

PLAZA BOLIVAR
Y J

Leyenda: Sefalizaciones ‘

Fuente: Salcedo y De Freitas (2019).
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6. Reestructuracion y Actualizacién de la Fachada

Retoque de los colores de la fachada y del cartel o aviso que identifica al punto
de venta con la imagen del mismo. Re-establecer el color al aviso que identifica la
fachada de la empresa para resaltar la imagen con la cual los clientes han identificado
esta organizacion y que asocian con los valores y atributos que definen sus productos.
Los colores tienen un gran poder para transformar los espacios. Ademas de generar
en las personas distintas sensaciones dadas a sus diversas propiedades, nos permite
sefialar la identidad de la empresa, distinguirla de otras, en resumen, los colores son
comunicacion.

7. Mejorar la ubicacion de los productos de atraccion en el punto de venta de la
empresa “Las Cosas del Nifio”

Colocar un stand con una muestra de los mismos y presentar demostraciones y
promociones. Esta estrategia esta articulada y en conjunto con las estrategias nimero.
En este estan se ofreceran demostraciones y ofertas en cuanto al precio y la cantidad
de productos que puede llevar.

8. Promociones

La empresa debe planificar ofertas en productos y promociones, en sus stands,
en los productos que muestra en sus estantes, debe aprovechar las distintas épocas del
afio: Navidad, Regreso a Clases, Vacaciones, entre otros y ambientar los espacios y
estimular el proceso de compra manejando la situacion de la época, las necesidades
de los clientes y el precio a ofrecer.

9. Reorganizacion de los escaparates

Mantenerlos actualizados segin la época del afio con imagenes 0 escenas
vinculadas a la misma dirigidos a los diversos segmentos del publico objetivo.
Utilizar la cotidianidad de los clientes como medio para transmitir mensajes que los

conecten emocionalmente.
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CONCLUSIONES

Sobre el diagnosticar de la situacion actual del punto de venta de la empresa
Las Cosas del Nifio,

Al proceder a la identificacion de la aplicabilidad de los principios del
merchandising en el punto de venta de la empresa Las Cosas del Nifio, se evidencid
que se requiere la aplicacion de estos principios debido a unas condiciones que se
presentan en el punto de venta como necesidad de consultar a los cliestes sobre los
productos y el punto de venta, se sostienen que el negocio de la venta de ropa y
articulos infantiles es rentable pero variable, responde a épocas 0 momentos Los
productos requieren ser presentado en forma mas atractiva, esta involucrado en el
proceso de compra, la motivacion, emociones y sentimientos.

Actualmente en la empresa no se cuentan con estrategias publicitarias, se
requieren estrategias de promocién y posicionamiento del punto de ventas. Su
ubicacién es bastante alejada de la zona comercial, no existen sefializaciones de
donde se ubica el punto de venta. El cliente llega por conocimientos previos o la
referencia de otros clientes, este puede tener contacto con el producto y los
escaparates que se poseen estan organizados, se requieren escenas de la realidad,
utilizar estimulos visuales y manejo de los otros sentidos en especial: oido, olfato y
tacto.

Las estrategias de merchandising para aumentar la rentabilidad en el punto de
venta de la empresa Las Cosas del Nifio corresponden a un conjunto de técnicas,
acciones puestas en marcha en el punto de venta, con el objetivo de aumentar los
ingresos por ventas y una mayor salida de los productos mediante la atencion la
presentacion, rotacion y rentabilidad. La propuesta se focaliza en estrategias que
responde a los principios del merchandising y se desprenden de dos tipos de
merchandising: Visual y de gestion.
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RECOMENDACIONES.

En el ambito empresarial, las grandes industrias se ven en la necesidad de
mostrarse abiertas a ejecutar cambios con el fin de obtener mejoras e incrementar las
ventas, debido al alto nivel de competencia que se puede encontrar en los amplios
mercados de productos y servicios. Por ende, se desarrollaron las siguientes
estrategias basandose en las carencias actuales de la empresa Las Cosas del Nifio, de

igual forma se sugiere darle seguimiento a cada una planteadas a continuacién:

1. Evaluar la propuesta planteada en funcion de la rentabilidad que representa
para la empresa, debido a que permitira el acercamiento con los clientes, el aumento
de las ventas e impulsar a imagen del punto de venta.

2. Mantener una supervision permanente al impacto de las estrategias para la
promocion de los productos del punto de ventas para evaluar su impacto.

3. Propiciar una estructuracion del punto de venta en cuanto a sus elementos
internos y externos, con especial atencion a lo que se muestra fuera, que facilita la
orientacidn de los clientes para ubicar el punto de venta.

4, Eliminar los estantes cerca del punto de venta ya que perjudican la
distribucion de los consumidores al momento de pago.

5. Establecer la rotacion de los productos con mayor demanda mensualmente,
con el fin de optimizar las ventas con productos ya establecidos y nuevos por llegar.
6. Reforzar las campafias de comunicacion, basdndose en medios publicitarios

tanto digitales como tradicionales.
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[ANEXO A]. CUADRO DE OPERACIONALIZACION DE LA VARIABLE

Objetivo especifico Variable Definicion Dimensiones Indicadores Items Instrumento
Conceptual
Diagnosticar la Esta compuesto por Zona de ubicacion 1
situacion actual del varios  elementos
punto de venta de la| Puntodeventa |que son los que Elementos Fachada 2
empresa Las Cosas del pueden dar lugar a exteriores o
Nifio. estimular el Sefializacion 3
movimiento del Rétul
producto que se otulos 4
encuentra all, es la Ubicacion de la entrada
zona donde se 5
culmina la \_/enta, Escaparate 6
donde se realiza la
transaccion 'y el Estacionamiento 7
cliente paga”. 2
Elementos Secciones 8 g
. . 2
interior .
teriores Pasillos 9 %
. O
Puntos calientes 10
Mobiliario 11
12
Stand
Productos de atraccion 13
Disposicién de los 14
estantes
15

Ubicacion de las cajas
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CUADRO DE OPERACIONALIZACION DE LA VARIABLE

Objetivo Variable Definicion Dimensiones Indicadores items | Instrumento
especifico Conceptual
Identificar la| Principios del |Son los elementos a Conocimiento 1
aplicabilidad de los | merchandising |tener presente en la del cliente 2
principios del valoracion del| Psicoldgica | Rentabilidad 3
merchandising en Merchandising como Impacto 4 S
el punto de venta estrategia Publicidad 2
de la empresa Las =
Cosas del Nifio. S
. Ubicacion de S 3
Fisica los productos 5
Disponibilidad: 6 3
Precio 7
Exhibicion: 8

86




Titulo de la Investigacion: MERCHANDISING COMO ESTRATEGIA PARA
AUMENTAR LA RENTABILIDAD EN EL PUNTO DE VENTA DE LA

ANEXO B
INSTRUMENTO

Cuestionario

EMPRESA LAS COSAS DEL NINO

Objetivo del

punto de venta de la empresa Las Cosas del Nifio.

Instrucciones

Lea detenidamente cada una de las preguntas.

1
2. Analice la pregunta y responda de manera objetiva
3.
4

Marque con una X la respuesta que considere
En caso de dudas consulte con la persona que aplica el cuestionario.

Gracias por su colaboracion

20

Instrumento: Recopilar informacion sobre la situacion actual del



HOJA DE RESPUESTAS

N° ITEMS Opciones de
respuestas

E | B|R|D

1 | ¢Como calificaria la zona de ubicacién del punto de venta Las
Cosas del Nifio en cuanto al acceso de los clientes?

2 | ¢Cémo calificaria la fachada del punto de venta Las Cosas del
Nifo en cuanto al reflejo de la imagen de la empresa?

3 | ¢Cbémo calificaria la sefializacién en el punto de venta Las Cosas
del Nifio en cuanto a la informacion que brinda a los clientes?

4 | ¢Como calificaria los rotulos utilizados en el punto de venta Las
Cosas del Nifio en cuanto a la proyeccion de la imagen de la
empresa?

5 | ¢Cbémo calificaria la ubicacién de la entrada del punto de venta
Las Cosas del Nifio en cuanto a facilitar el acceso de los
clientes?

6 | ¢Cémo calificaria el escaparate del punto de venta Las Cosas
del Nifio en cuanto a mostrar novedad e innovacion?

7 | ¢Como calificaria el estacionamiento del punto de venta Las
Cosas del Nifio en cuanto a estimular la entrada al mismo?

8 | ¢Cbémo calificaria la distribucién por secciones en el punto de
venta Las Cosas del Nifio en cuanto a permitir la movilidad de
los clientes?

9 | ¢(Como calificaria la distribucion de los productos en los
pasillos del punto de venta Las Cosas del Nifio en cuanto a
facilitar la ubicacion de los mismos?

10 | (Como calificaria el manejo de los puntos calientes en la
organizacion del punto de venta Las Cosas del Nifio?

11 | ¢Como calificaria los estantes utilizado en el punto de venta Las
Cosas del Nifio en cuanto a facilitar la distribucién de los
productos?

12 | ¢(Como calificaria los Stands ubicados en el punto de venta Las
Cosas del Nifio para publicitar productos nuevos?

13 | ¢Como calificaria la ubicacion de los productos de atraccion en
el punto de venta Las Cosas del Nifio?

14 | ;Como calificaria la disposicién de los estantes en el punto de
venta Las Cosas del Nifio?

15 | ¢Como calificaria la ubicacién de las zonas para el pago de los
productos en cuanto a facilitar el flujo de las transacciones?

Leyenda: E=Excelente B=Buena R=Regular D= Deficiente
Fuente: De Freitas y Salcendo (2019)

21




ANEXO C

GUION DE ENTREVISTA

N° PREGUNTAS RESPUESTAS

1 ¢Considera que en el punto de venta de Las Cosas
de Nifio se tiene un conocimiento del cliente?

2 ¢Considera que el negocio de la venta de ropa y
articulos infantiles es rentable?

3 ¢Considera que los productos que se ofrecen en el
punto de venta Las Cosas del Nifio generan un
impacto positivo en los clientes?

4 ¢Considera que las estrategias publicitarias que se
utilizan en el punto de venta Las Cosas del Nifio
promocionan los productos que se ofrecen?

5 ¢Considera que la ubicacion de los productos en
el punto de venta Las Cosas del Nifio es atractiva
a los clientes?

6 ¢Considera que los productos en el punto de venta
Las Cosas del Nifio estan accesibles al publico?

7 ¢Considera que la presentacion y el marcaje del
precio en el punto de venta Las Cosas del Nifio es
un factor fundamental para decision e induce a la
compra?

8 ¢Considera que la exhibicion de los productos en

el punto de venta Las Cosas del Nifio atrae a los

clientes?

Fuente: De Freitas y Salcendo (2019)
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ANEXO D

ENTREVISTA ESTRUCTURADA

N° Preguntas Respuestas Hallazgos
1 | ¢Considera que en | Informante 1: El conocimiento sobre | -Uso de la
el punto de venta | el cliente, se centra en la experiencia de | €xperiencia
de Las Cosas de | 5fips de servicios en la zona en el ramo
L\Ic:ggci?neiezfone duer: Inforr_na_nte 2: Se tiene poco ?Buscar m,éls
cliente? conocimiento, se busca muy poca | informacion
informacion,
Informante 3 :No se realizan estudio -Estudio de
del mercado de este tipo de productos mercado
ademas de la situacion econémica del | ~Necesidad
pais requiriere mas estimulos, de .
_ promociones
promociones para que la gente compra
Informante 4: Se deben realizar | Encuestas
encuestas cortas sobre las necesidades | cortas en el
del cliente sitio
Informante 5: Se tiene el registro en la | Uso del
base de datos del computador computador
Informante 6: Para manejar mayor | Uso de las
informacion se debe hacer uso de las | redes, las
redes sociales, el internet y manejar los T'C' el
datos de los clientes que realizan sus Lr;t:erget dz
f:omparas mediante una red que datos
interconecte
Informante 7: Solo el que se tiene en -Se  maneja
la base de datos que se tiene en la una base de
empresa, cuando se realizan las datos ,
compras. almacena en
Se registra nombre, apellido, teléfonoy | el
cedula. computador.
Informacién

Fuente: Salcedo y De Freitas (2019)
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ENTREVISTA ESTRUCTURADA

N° Preguntas Respuestas | Hallazgos
2 | ¢Considera que el | Informante 1: Si tiene ventajas | Los productos
negocio de la venta | comerciales infantiles cubren
de ropa y articulos un mercado con
infantiles es muchos
rentable? segmentos
Informante 2: Siempre hay clientes de | Abarca todas las
todas las edades edades
Informante 3: Si. Reporta ingresos Rentabilidad
Informante 4: Existen épocas del afio
gue mayor el volumen de ventas Tiene épocas
Informante 5: Si. Es permanente la | Es permanente
venta
Informante 6: Si. Reporta ganancias | Constante
siempre
Informante 7: Si. Siempre hay nifios Mercado amplio
en las familias
3 | ¢Considera que los | Informante 1: Si, sin embargo hay | Hacer mas
productos que se | que hacer més atractiva la forma como | atractiva la
ofrecen en el punto | se presentan forma como se
de venta Las Cosas presenta
del Nifio generan un | Informante 2: Requiere motivar mas al | Motivacion
impacto positivo en | cliente
los clientes? Informante 3: El cliente se siente Variedad
atraido por la variedad
Informante 4:Si , pero hay que hacer | Nuevas

frente a la crisis econdmica con otras
estrategias

estrategias

Informante 5: La gente le gustan la
mercancia que se ofrece, pero hay
limitaciones

Limitaciones

Informante 6: La gente se emociona
con las ropa, pero tiene que decidir por
una cosa u otra

Emociones
involucradas

Informante 7: Definitivamente la ropa
de nifio genera ciertos sentimiento

Sentimiento

Fuente: Salcedo y De Freitas (2019)
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ENTREVISTA ESTRUCTURADA

N° Preguntas Respuestas Hallazgos
4 ¢Considera que las | Informante 1. No, existen muy pocas Inexistencia de estas
estrategias Informante 2: No existen No existen
pu_b_llcnarlas qué S€ M formante 3. La empresa no tiene un plan | Sin plan de publicidad
utilizan en el punto de publicidad
de venta Las Cosas
del Nifio | Informante4: Se carece de estrategias para | Estrategias de
promocionan los | la promocién de los productos promocion
productos que se
CHETEY Informante 5. La crisis econ6mica ha
llevado a no tener ninguna publicidad ni | Sin publicidad
avisos
Informante 6: No las hay No hay
Informante 7: Sin estrategias que vendan Sin estrategias de
lo productos promocion
5 ¢Considera que la | Informante 1: No mucho No es atractiva
ubicacion del punto | Informante 2: Regular Es regular
de venta Las Cosas | Informante 3: Es buena E buena
del Nifio propicia la | Informante 4: Regular, esta como | Esregular
entrada de los | escondida
clientes? Informante 5:La gente llega, aunque no | Sin sefializaciones
existen sefiales
Informante 6: Los clientes van porque ya | Conocimientos previos
conocen el sitio
Informante 7: La gente llega por | Referencia de otros
referencia de otros clientes clientes
6 ¢Considera que los | Informante 1: Sl organizadas en los En estantes

productos en el punto
de venta Las Cosas
del  Nifio  estan
accesibles al publico?

estantes

Informante 2: Todo estd a la mano A la mano
Informante 3: Si, las vendedoras te buscan | Apoyo de las
lo gue no encuentras vendedoras

Informante 4: La gente revisa y busca

El cliente puede tener
contacto con el

producto
Informante 5: Todo esta a la vista Visualizacion de los
productos
Informante 6: Cada uno escoge Escogencia del
producto

Informante 7: la gente se sirve , escoge y
bueno tiene el apoyo de las vendedoras

Atencion al cliente

Fuente: Salcedo y De Freitas (2019)
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ENTREVISTA ESTRUCTURADA

N° Preguntas Respuestas Hallazgo
7 | ¢(Considera que la | Informante 1:Por supuesto, es Factor
presentacion y el | determinante determinante
marcaje del precio en | Informante 2: si, de eso depende | Factor Clave
el punto de venta Las | todo
Cosas del Nifio s un ["informante 3: Influye en el | Factor influyente
factor  fundamental | comportamiento del cliente
Fr?(;ﬁce gelgi'gr?] (a7 € MInformante 4: La gente decide por | El precio es clave
pra: el precio
Informante 5: Es lo que induce a Induce a la
la compra compra
Informante 6:Hay que jugar con el Factor de
precio para promocionar promocion
Informante 7: impulso para
comprar
8 | ¢Considera que la | Informante 1:Si, los escaparates Escaparates

exhibicion de los
productos en el punto
de venta Las Cosas
del Nifio atrae a los
clientes?

llama la atencién

organizados

Informante 2:Si la forma como se

Colocacion de los

colocan los productos productos
Informante 3: La gente es muy Manejo de lo
visual, hace falta mas estimulos visual
Informante 4:Los productos de la | Estimulo del

tienda entran por la vista, se debe
estimular mas

sentido de la vista

Informante 5: Llama a la gente el
uso de colores, objetos llamativos y
exhibir los precios

Uso de estimulos
visuales

Informante 6: Hay que hacer que
todo se vea real

Escenas de la
realidad

Informante 17:Se ambienta, se
estimula lo sentidos

Manejo de los
sentido

Fuente: Salcedo y De Freitas (2019)
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