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Resumen

El objetivo de la investigacion fue revisar la literatura sobre el merchandising
visual y efectuar los enfoques de clasificacion como efecto persuasivo para
facilitar la toma de decisiones en el comportamiento de compra del consumidor
del sector minorista. La metodologia fue de tipo revision sistematica y
metaanalisis con enfoque cualitativo y cuantitativo. Los resultados se obtuvo
utilizando el software Jamovi que permitié calcular analisis estadisticos de los
veinticinco articulos seleccionados, sefialando en un diagrama de bosque el
estimador global de .97 con un nivel de significancia de .01, lo que significa que si
el sector minorista decide implementar el merchandising visual, podra tener un
efecto positivo en el comportamiento de compra del consumidor con un 97% de
éxito. Se concluyé que el merchandising visual activa la persuasion en el
comprador, aunque el hallazgo revelé que el sector minorista tiene un enfoque
confuso y complejo en diversos temas relacionados al consumo y marketing; por
ello se recomendo realizar un plan soélido de merchandising visual, a fin de
establecer emociones en los consumidores que desean comprar, generandoles
satisfaccion y una experiencia imborrable, y por afadidura prevenir pérdidas
economicas en la organizacion.

Palabras clave: Escaparate, disefio de la tienda, ambiente de la tienda.
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Abstract

The objective of the research was to review the literature on visual merchandising
and to effect the classification approaches as a persuasive effect to facilitate
decision making in consumer buying behavior in the retail sector. The
methodology was a systematic review and meta-analysis with a qualitative and
guantitative approach. The results were obtained using the Jamovi software that
allowed calculating statistical analyses of the twenty-five selected items, indicating
in a forest plot the global estimator of .97 with a significance level of .01, which
means that if the retail sector decides to implement visual merchandising, it can
have a positive effect on consumer buying behavior with a 97% success rate. It
was concluded that visual merchandising activates persuasion in the buyer,
although the finding revealed that the retail sector has a confusing and complex
approach to various issues related to consumption and marketing; therefore it was
recommended to make a solid plan of visual merchandising, in order to establish
emotions in consumers who want to buy, generating satisfaction and an indelible
experience, and in addition to prevent economic losses in the organization.

Keywords: Window display, store design, store ambience.
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l. INTRODUCCION

Se abord6 el contenido de merchandising visual como efecto persuasivo en el
comportamiento de compra del consumidor, cuyo estudio estd enfocado en
diferentes conceptos de autores que fundamentan teorias plasmadas a la
realidad, donde se busca concienciar al sector minorista de utilizar el
merchandising visual como efecto persuasivo para que el consumidor tenga una
libre eleccion y facilidad de ubicacion del producto; a través de diversos
elementos o0 herramientas que permitan realizar la compra satisfactoriamente.
Luego, se despliega la realidad problematica y los factores que contienen
informacion objetiva, extraida de articulos indizados que conlleva a un contexto
amplio; también se formul6 el problema de investigacion que implica tener una
idea clara respecto al tema con diversas teorias; seguido se plantea la
justificacion tedrica, metodoldgica y social que permiten sustentar una idea con
similitud a la realidad; asimismo se identificd los objetivos que se desean alcanzar
para lograr metas y nuevas propuestas de innovacion en la investigacion.

El merchandising visual hace referencia a la técnica o exposicion estética de
la mercancia para atraer a los compradores potenciales e incitarlos a comprar y
es0 ocurre comunmente en espacios minoristas como tiendas y ferias comerciales
(Dadras, Hematian & Sadeh, 2017, p.91); ademas, ayuda a los clientes a tener
una experiencia de compra increible, puesto que en las tiendas se utilizan
elementos como la iluminacién, el escaparate, los accesorios y el disefio de la
tienda (Saricam, Okur, Erdem, Akdag & Kilikci, 2018, p.2); asimismo, muchos
minoristas utilizan el merchandising visual como una manera de captar la atencion
haciendo que la marca sea atractiva visualmente para el publico objetivo (Soomro,
Kaimkhani & Igbal, 2017, p.24); por lo tanto, el propésito del merchandising visual
es captar al cliente a la tienda para que realice la compra del producto, tomando
en cuenta las presentaciones emocionantes y atractivas que mejoran la imagen y
exhibicion de la mercancia (Ajithk, Reni & Vipinkumar, 2018, p.477).

De acuerdo a las evidencias extraidas de estudios que han sido examinados
en la investigacion sobre el merchandising visual, sostienen que la calidad de esta
técnica juega un papel mucho mas eficaz en las compras impulsivas
transmitiendo varios mensajes sobre la tienda (Dadras et al., 2017, p.95); también

existen evidencias que sefialan la correlacion entre la comercializacion visual y



comportamiento de compra en la tienda, puesto que permite captar la atencion de
los clientes al momento de realizar sus compras (Saricam et al., 2018, p.8); en
consecuencia, se manifiesta que los especialistas en marketing estan utilizando la
estrategia de merchandising visual para atraer mas clientes a la tienda que a los
de la competencia (Soomro et al., 2017, p.35); por lo tanto, estudios concluyeron
gue los minoristas organizan sus tiendas a través del merchandising visual con la
presencia de carteles, la disposicion de los estantes, las divisiones de las
secciones y muchos otros factores que atraen a los consumidores o clientes
impulsivos a la tienda (Ajithk et al., 2018, p.490).

La exhibicion de productos permite crear una imagen atractiva agregando
accesorios adicionales, colores, objetos, accesorios, carteles, tecnologia digital,
iluminacién, movimientos, etc (Nell, 2017, p.156); también hace referencia a la
cantidad de caracteristicas que se muestra en una sala de exposicion a los
clientes que desean experimentar antes de comprar un articulo o producto (Park,
Dayarian & Montreuil, 2019, p.1653); por tanto, las exhibiciones permiten a los
minoristas desarrollar el deseo entre los clientes de comprar la mercancia con el
fin de controlar los gastos, conservar la imagen de la tienda y captar clientes
potenciales (Sulaiman & Ahmed, 2017, p.9).

Estudios concluyeron que la exhibicion de productos permite que los
participantes se sientan mas atraidos por las presentaciones bien disefiadas,
evaluando siempre el tipo de mercancia (Nell, 2017, p.161); asimismo, sefialaron
gue la exhibicion puede implementarse en la préactica solo si la cadena de
suministro es lo suficientemente agil para entregar los productos a los clientes
dentro del plazo que ellos esperan, mediante fuentes que van desde centros de
cumplimiento, almacenes y fébricas, generando confianza en ellos antes de la
compra (Park et al., 2019, p.1655); ademas existen evidencias que la exhibicién
desarrolla el deseo entre los clientes de realizar compras logrando el propoésito de
generar ingresos para la tienda (Sulaiman & Ahmed, 2017, p.19).

El escaparate hace referencia a cualquier tipo de presentacion visual de la
mercancia en el nivel de la fachada para atraer la atencién y, en ultima instancia,
para entrar en la tienda (Ajithk et al., 2018, p.475); asimismo, el escaparate se
denomina como una forma Unica de publicidad que da una idea e impresion al

cliente a través de maniquis o ventanas que lucen el producto, permitiendo la



compra no planificada (Sulaiman & Ahmed, 2017, p.17); ademas, se describe
como la forma inicial en que una tienda atrae la atencién del consumidor, por lo
gue debe ser lo suficientemente atractivo, ya que los consumidores sélo dedican
entre tres y cinco segundos de atencion al escaparate (Saricam et al., 2018, p.3).

Estudios concluyeron que los escaparates actian como estimulo para que
los clientes entren en la tienda, puesto que tiene varias ventajas, como mostrar la
mejor mercancia, proporcionar informacién sobre las novedades y atraer a los
clientes sensibles al precio mediante la exposicion de productos promocionales
(Ajithk et al., 2018, p.490); asimismo, sefialaron que al emplear el merchandising
visual, los escaparates se presentaban en grandes series de colores, la mayor
iluminacién provenia de muchas luces brillantes y los maniquies se presentaban
en grandes agrupaciones (Sulaiman & Ahmed, 2017, p.19); ademas, sostienen
gue la percepcidn visual del escaparate influye en la decision de los compradores
de entrar en la tienda, como también, los escaparates centrados en la mercancia
son facilmente comprensibles para los consumidores, mientras que los
escaparates artisticos fomentan el deseo de exploracibn del consumidor
potencial, a través de emociones (Saricam et al., 2018, p.4).

La sefalizacion hace referencia a la informacion que brinda sobre el
producto en areas e instalaciones de la tienda tales como probadores y estacion
de pago promoviendo la compra (Saricam et al., 2018, p.3); asimismo, el objetivo
de la sefializacién en el merchandising visual es promover el impulso de parar y
comprar para crear una imagen sobre el producto o servicio, transmitiendo el
mensaje y creando imagen sobre las marcas de las empresas en el punto de
venta (Narayana, Mohana, Gangisetty & Rama, 2019, p.361); ademas, a través de
este factor el cliente despierta curiosidad y hace el entorno mas facil para una
buena experiencia de compra del producto, logrando una satisfaccion
extraordinaria (Firdayanti, Ramdan & Sunarya, 2020, p.396).

Conforme a las evidencias extraidas de estudios analizados sobre la
sefializacion, sostienen que facilita el movimiento del consumidor dentro de la
tienda y tiene el poder de transmitir directamente los mensajes sobre el producto,
precios o promociones (Saricam et al., 2018, p.5); ademas, sefialaron que tiene
una fuerte influencia en el merchandising visual, puesto que ayudan a crear la

imagen y el valor de marca (Narayana et al., 2019, p.369); por ello, estudios



concluyeron que la sefalizacion debe ser facilmente visible, legible y presentado
de forma adecuada a través de sefiales informativas y promocionales, para
obtener direcciones hacia diferentes segmentos, etiquetas de precios, ofertas,
marcas, secciones, etc (Firdayanti et al., 2020, p.401).

El disefio de la tienda crea el espacio y la forma en cédmo exhibir los
productos para que el cliente pueda comprar de manera espontanea, siendo
aplicado mayormente en tiendas minoristas (Sindhu & Kloep, 2020, p.4);
asimismo, afecta la experiencia visual del comprador y correspondientemente el
tiempo pasado en la tienda, la navegacion a través del pasillos, la asignacion de
la atencion y el dinero a través de los departamentos y categorias (Mowrey,
Parikh & Gue, 2019, p.3); ademas, incluye varias cosas en la planificacion de la
tienda, como la seleccion de materiales, muebles, accesorios y colocacion de
productos, de tal manera que la tienda se vea mas atractiva y llamativa para la
vista de los consumidores potenciales (Putra & Suryadi, 2020, p.3).

Conforme a las evidencias extraidas sobre el disefio de la tienda, sostienen
gue contribuye como el factor clave que afecta compra impulsiva, puesto que los
minoristas deben disefiar cuidadosamente la disposicién de la tienda para facilitar
la comodidad de los clientes (Sindhu & Kloep, 2020, p.10), ademas, sefialaron
gue los disefiadores de la tienda pueden estar interesados en la forma de una
disposicion especifica del estante, ya que afecta la configuracion de otras
secciones adyacentes de la tienda (Mowrey et al., 2019, p.20); también existen
evidencias que el precio y la calidad del producto son elementos importantes que
influyen en el disefio de la tienda, puesto que pueden desencadenar el deseo de
los consumidores de realizar compras no planificadas, como también, mantener la
imagen y la comodidad de los clientes (Putra & & Suryadi, 2020, p.6).

El ambiente de la tienda se crea agregando varios de los elementos visuales
como el color, la decoracidn, la pantalla, la musica y aromas, para mejorar todo el
entorno fisico y retener la atencidn y persuasion de los consumidores (Randhawa
& Saluja, 2017, p.114); por lo tanto, se pueden usar otros elementos como musica
y aromas, como también permite que el cliente sienta confianza y seguridad de
querer comprar el producto deseado de acuerdo a sus necesidades (Nell, 2017,

p.161); por tanto, los factores ambientales afectan a los clientes emocionales, que



a su vez, influyen en las decisiones de gastar tiempo o dinero en una tienda por el
producto deseado (Jang, Baek & Choo, 2018, p.2).

Las investigaciones desarrolladas sefialaron que el ambiente de las tiendas
cuenta también con la iluminacién, que es el elemento mas importante que se
suma a la creacion de entornos agradables que conducen a experiencias de
compra positivas (Randhawa & Saluja, 2017, p.117); ademas, existen evidencias
de que un ambiente agradable influiria en que los participantes permanezcan mas
tiempo, generando un comportamiento positivo (Nell, 2017, p.161); por lo tanto,
estudios concluyeron que el merchandising visual se caracteriza por los disefios
de las paredes, los suelos, los techos, los muebles, las instalaciones y otros
elementos de la tienda, asi como por la diversidad y la cantidad de productos
disponibles en la tienda (Jang et al., 2018, p.14).

Dentro de la investigacién, se abordd un aspecto importante que es el
planteamiento del problema que hace referencia a un argumento puntual de una
investigacion que ocasiona poca dificultad en el estudio, la cual sera evaluada
para una solucion clara y precisa (Barboza, Ventura y Caycho, 2018, pp.22-32);
asimismo, determina el cuerpo de estudio, fija el objetivo y establece la
metodologia (Espinoza, 2018, p.26). En ese sentido, hoy en dia el merchandising
visual es uno de los temas que ha generado un mayor impacto a raiz de la
coyuntura de la pandemia, originando que el sector minorista tenga que exhibir
sus productos no s6lo de manera presencial, sino también a través de medios
digitales, a fin de persuadir a los consumidores en las compras deseadas o
impulsivas. A partir de la fundamentacion tedrica, se planteé la formulacion del
problema: Se ha detectado que no existe una actualizacion de los enfoques de
clasificacion del merchandising visual como efecto persuasivo para facilitar la
toma de decisiones en el comportamiento de compra del consumidor del sector
minorista.

Por lo tanto, la investigacion se asemeja a teorias que demuestran este
planteamiento, donde la razon del problema es saber el por qué de la
investigacion y en qué consiste describir la relevancia de la investigacion
respondiendo a diversas preguntas como cual es el objetivo de lograr ciertos
resultados de la investigacion, qué tipo de alcance tiene y cual es su valor tedrico

(Espinoza, 2018, p.29); asimismo, tener un problema bien planteado permite que



la idea de investigacion sea precisa y estructurada, puesto que da la seguridad
gue el proceso tenga una mayor exactitud con solucién Optima y satisfactoria
(Hernandez y Mendoza, 2018, p.40); es por ello, que se quiere dar a demostrar
gue el merchandising visual activa la persuasion del comportamiento de compra
del consumidor al seleccionar y elegir un producto.

La justificaciéon tedrica de la investigacion hace referencia al analisis que
genera un debate académico y va en conjunto a la inquietud del investigador para
ver mas a fondo los enfoques tedricos que tratan el problema que se explica, a fin
de poder avanzar en el aporte del conocimiento de una investigacion (Fernandez,
2020, p.6); asimismo, es importante tener como principio una idea clara para
establecer estudios cientificos con objetividad (Baena, 2017, p.51); por tanto, los
hallazgos de la investigacion sera un antecedente para futuros estudios cientificos
donde se va a detallar cada idea de los articulos encontrados, por lo que el sector
minorista esta optando en utilizar el merchandising visual como un efecto
persuasivo en el comportamiento de compra del consumidor.

De acuerdo a la justificaciébn metodoldgica, indicaron que son estrategias o
métodos para que la informacion del estudio tenga validez y confiabilidad,
creando un nuevo instrumento para adquirir o analizar datos o planteando una
nueva metodologia que incluya otras formas de experimentar una o mas variables
(Fernandez, 2020, p.7); asimismo, los estudios indican que este tipo de
justificacion puede sefialar con la mayor brevedad posible cémo el disefio
atiende un problema tanto global como cientifico de manera factible, esto
quiere decir que esta al alcance de los recursos de quiénes investigan
(Chaverri, 2017, p.187); en ese sentido, en la investigacién se optd por la
busqueda de articulos cientificos indizados que se hallaron en distintos
repositorios reconocidos por la comunidad cientifica, con datos fiables que
garantizan informacion sistematizada y bien elaborada, donde se clasifica las
teorias del estudio de merchandising visual como efecto persuasivo en el
comportamiento de compra del consumidor.

La justificaciéon social representa al impacto del estudio que se da dentro de
la sociedad, teniendo en cuenta los beneficios que ocasiona ello, sin ignorar las
contradicciones (Chaverri, 2017, p.3); de igual manera, todo estudio cientifico

debe tener un sentido comun, logrando transmitir una idea clara con una



proyeccion social (Baena, 2017, p.52); por tanto, el contexto social de la
investigacion se enfoca en generar oportunidades en el sector minorista creando
valor en cada producto, por lo que al emplear el merchandising visual se antepone
un analisis de entorno en el comportamiento de compra.

Por ultimo, los objetivos de la investigacion corresponden a lo que se
pretende conocer, mediante una idea concreta, puesto que son guias del estudio
plasmadas en el desarrollo, las cuales deben ser redactadas con verbos infinitivos
y ser coherentes entre si (Hernandez y Mendoza, 2018, p.42); asimismo, permiten
transformar una realidad en base a conocimientos relacionados a una
investigacion previa con ideas claras que favorecen todo el proceso (Espinoza,
2018, p.29). Por lo tanto, en la investigacion se planted cinco objetivos, el general
y los especificos, tal como se sefiala en la tabla uno.

Tabla 1

Planteamiento de objetivos

Objetivo 1 Revisar la literatura sobre el merchandising visual y efectuar los enfoques de clasificacion como efecto
persuasivo para facilitar la toma de decisiones en el comportamiento de compra del consumidor del
sector minorista.

Objetivo 1a Conocer la literatura sobre la clasificacion del enfoque impacto del merchandising visual como efecto
persuasivo para facilitar la toma de decisiones en el comportamiento de compra del consumidor del
sector minorista.

Objetivo 1b Constatar la literatura sobre la clasificacion del enfoque percepcion del merchandising visual como efecto
persuasivo para facilitar la toma de decisiones en el comportamiento de compra del consumidor del
sector minorista.

Objetivo 1c Evaluar la literatura sobre la clasificacion del enfoque tecnologia del merchandising visual como efecto
persuasivo para facilitar la toma de decisiones en el comportamiento de compra del consumidor del
sector minorista.

Objetivo 1d Distinguir la literatura sobre la clasificacion del enfoque innovacion del merchandising visual como efecto
persuasivo para facilitar la toma de decisiones en el comportamiento de compra del consumidor del
sector minorista.

Nota. Objetivos planteados en la investigacion que se encuentran relacionados con la variable principal, variable

consecuente y enfoques de clasificacion.



Il. MARCO TEORICO

El marco tedrico detall6 los antecedentes que fueron extraidos de estudios
previos que sirven para comprender lo que se pretende estudiar en el proyecto de
investigacion. Asimismo, se present0 las bases teoricas con orientaciones
conceptuales del tema a tratar, sustentando la variable de estudio y las
categorias.

Jai, Fang, Bao, James, Chen & Cai (2021); plantearon como objetivo de
investigacion averiguar si las presentaciones sensoriales afectan de forma
diferente a las respuestas neurofisiologicas de los consumidores a la hora de
tomar decisiones de compra e identificar la estrategia de presentacion de
productos mas eficaz en el contexto de la compra de ropa online. La metodologia
de la investigacion fue de caréacter descriptivo y enfoque cuantitativo, tomando
como unidad de andlisis a consumidores mujeres; y concluyeron que la eleccién
de comprar o no comprar puede predecirse con exactitud mediante la actividad
cerebral durante el periodo de evaluacion del producto, también, los patrones de
activacion mostrados en la condicion de rotaciéon son los que mejor predicen las
elecciones en las otras dos condiciones de presentacion. Asimismo,
recomendaron que futuras investigaciones profundicen enfatizar mas sobre los
efectos de diferentes presentaciones sensoriales para productos que requieren
diferentes tipos de informacién sensorial, como los muebles o los alimentos.

Yim, Lee & Jeong (2021); plantearon como objetivo de investigacion
examinar como las condiciones fisicas de altura y distancia de los maniquies
estan relacionadas con las motivaciones de compra de los consumidores a la hora
de generar una simulaciéon mental que desemboque en la intencién de compra. La
metodologia de la investigacion fue de caracter descriptivo y enfoque cuantitativo,
tomando como unidad de analisis a estudiantes universitarios; y concluyeron que
existe un significativo efecto de interaccién de tres vias entre la altura de la
pantalla, la distancia y la motivacion de compra, eso quiere decir que para
quienes tienen una motivacion de compra hedonica dominante, un maniqui
expuesto en alto genera una mayor simulacion mental que uno expuesto en bajo.
Asimismo, recomendaron que futuras investigaciones se enfoquen en replicar el

estudio en contextos de campo para validar los resultados actuales, debido a que



hay més factores que afectan a las decisiones de compra de los consumidores,
por ejemplo, el ambiente de la tienda y la musica.

Cordoba, Guerreros, Palomino & Ramos (2020); plantearon como objetivo
de investigacion establecer los factores de la comercializacion visual en el
comportamiento del comprador en los comercios minoristas de los distritos de El
Tambo y Huancayo. La metodologia de la investigacion fue no experimental,
transversal y de caréacter descriptivo, de enfoque cuantitativo, tomaron a los
consumidores de los comercios minoristas como unidad de analisis; y concluyeron
que los elementos como disefio externo, disefio interno y atmosfera del
merchandising visual deciden el comportamiento de los compradores de los
comercios minoristas de la zona céntrica de Peru. Ademas, recomendaron para
posteriores investigaciones que profundicen sobre el uso de técnicas adecuadas
en las tiendas minoristas tales como iluminacion, decoracion, musica local y
aroma; de tal manera que los clientes se sientan comodos al entrar en el local y lo
perciban como un lugar agradable donde puedan comprar con seguridad y con un
buen ambiente.

Giri, Chatterjee, Biswas & Aich (2020); plantearon como objetivo de
investigacion identificar los factores relacionados con la compra en linea en las
ciudades metropolitanas de la India y examinar su influencia en la motivacion y la
intencion de compra de los consumidores. La metodologia de la investigacion fue
de caracter descriptivo y enfoque cuantitativo, tomando como unidad de andlisis a
consumidores en linea; y concluyeron que el comercio minorista en linea esta en
continuo desarrollo, siendo probable que sea la principal plataforma de compras
en linea de comestibles en las ciudades metropolitanas hoy en dia, por ello es
necesario influir positivamente en la decision de compra del consumidor para que
las organizaciones consigan una cuota de mercado relativamente més alta entre
sus competidores. Asimismo, recomendaron que futuras investigaciones se
enfoquen en mantener la calidad de productos y ofrecer servicios rapidos para
acrecentar la fiabilidad de la organizacion en la mente de los clientes, logrando
repetir la compra, y a su vez aumentar la rentabilidad.

Karim, Haque, Judhi, Muhibbullah & Ulfy (2020); plantearon como objetivo de
investigacion examinar la relacion entre la comercializacion visual, la sensibilidad

al precio y el comportamiento de compra impulsiva entre los jovenes compradores



de ropa. La metodologia de la investigacion fue de caracter descriptivo y de
enfoque cuantitativo, tomando como unidad de andlisis a los compradores
jévenes en la ciudad de Dhaka en Bangladesh; y concluyeron que que tanto el
merchandising visual como la sensibilidad al precio afectan positiva y
significativamente el placer de compra de los compradores y el comportamiento
de compra impulsiva, mientras que el placer de compra de los compradores
afecta positivamente el comportamiento de compra impulsiva. Ademas,
recomendaron que futuras investigaciones profundicen el estudio de centrarse en
los ocupantes o en el trabajador asalariado porque el comportamiento de compra
impulsiva entre los estudiantes y empleados jovenes puede variar en funcion de
factores situacionales como el tiempo y la disponibilidad de dinero.

Sindhu & Kloep (2020); plantearon como objetivo de la investigacion
identificar la contribucién del entorno de una tienda, a través del comportamiento
de compra por impulso. La metodologia de la investigacion fue de caracter
descriptivo y enfoque cuantitativo, tomando como unidad de analisis a los clientes
de los principales centros comerciales de Dubai; y concluyeron que el entorno de
la tienda o centro comercial conducen a las compras impulsivas, por ello, a
medida que el mundo empresarial se vuelve competitivo y las empresas operan
con margenes bajos, la supervivencia se esta convirtiendo en un gran desafio
para lideres empresariales y comercializadores. Asimismo, recomendaron que
posteriores investigaciones se enfoquen en utilizar otros disefios experimentales
para explorar el entorno de tienda o centro comercial que conduce a las compras
impulsivas, mediante la observacion y entrevistas cualitativas, como también el
papel de las promociones y ofertas puede ser un buen determinante para las
compras deseadas.

Halim, Julianto & Hebrard (2020); plantearon como objetivo de la
investigacion determinar el efecto de la percepcion de facilidad, la percepcion de
riesgo, la actitud transaccional, el merchandising visual y la confianza en la
empresa sobre la intencion de compra en el comercio electronico de usuarios
activos. La metodologia de la investigacién fue descriptivo y enfoque cuantitativo,
tomando como unidad de analisis a los compradores de comercio electrénico en
la region de Jabodetabek en Indonesia; y concluyeron que hay tres hipotesis que

influyen de forma significativa, tales como la percepcion riesgo percibido en la
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actitud de transaccion, el merchandising visual en la intencion de compra en el
comercio electrénico, y la actitud ante la transaccién a la intencion de compra en
el comercio electrénico, por otra parte, la compra impulsiva esta provocada por
varios factores, como relacionados con la persona, producto y entorno. Asimismo,
recomendaron que posteriores investigaciones se enfoquen en buscar otros
factores que puedan tener un impacto en la intencién de compra en el comercio
electronico.

Firdayanti, Ramdan & Sunarya (2020); plantearon como objetivo de
investigacion estudiar el efecto del merchandising visual y el surtido de productos
en la compra por impulso. La metodologia de la investigacion fue de carécter
descriptivo y de enfoque cuantitativo, tomaron como unidad de andlisis a los
consumidores de Rabbani en la ciudad de Sukabumi; y concluyeron que el
merchandising visual tiene un efecto positivo y significativo para las compras
impulsivas, lo que demuestra que al implementar una estrategia de exhibicion
dorada que prioriza la apariencia visual de la tienda es correcta para atraer la
atencion del consumidor. Ademas, recomendaron que futuras investigaciones
profundicen sobre la coherencia y organizacion en los productos que se ofrecen
en la tienda, a fin de crear compras impulsivas por parte del consumidor.

Putra & Suryadi (2020); plantearon como objetivo de investigacion
determinar el efecto del merchandising visual, precio y calidad del producto en el
comportamiento de compra por impulso en la ciudad de Malang, Indonesia. La
metodologia de la investigacion fue de caracter explicativo y de enfoque
cuantitativo, tomando como unidad de andlisis a los consumidores que hacen
compra en la ciudad de Malang, Indonesia; y concluyeron que el merchandising
visual tiene una influencia significativa y positiva en el comportamiento de compra
por impulso, lo que demuestra que los minoristas deben implementar una
estrategia de exhibicion dorada que prioriza la apariencia visual de la tienda es
correcta para atraer la atencion del consumidor. Asimismo, recomendaron que
futuras investigaciones profundicen sobre prestar mas atencion a la iluminacién
de una tienda para atraer la atencion de los consumidores.

Jakhar, Verma, Rathore & Kumar (2020); plantearon como objetivo de
investigacion identificar y categorizar las dimensiones y subdimensiones del visual

merchandising online utilizadas por los minoristas para las tiendas online. La
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metodologia de la investigacion fue de caracter descriptivo y enfoque cuantitativo,
tomando como unidad de andlisis a las tiendas de moda online; y concluyeron que
la dimension presentacidén pictérica es la que tiene mayor peso y, entre las
subdimensiones el nimero de imagenes del producto es la que tiene mayor peso,
siendo la mas importante para la presentacion de la tienda online, y por lo tanto, el
merchandising visual permite a los minoristas cumplir con los requisitos de los
consumidores de tener una experiencia sensorial, agradable e informativa
mientras compran en linea. Asimismo, recomendaron que posteriores
investigaciones se enfoquen en replicar el estudio para otras categorias de
productos, y esto ayudara a entender si hay alguna diferencia importante entre las
dimensiones priorizadas a fin de exhibir productos variados.

Lazim, Sulaiman, Masod, Chin & Awang (2020); plantearon como objetivo de
investigacion conocer los efectos de los factores internos y externos en el
comportamiento de compra de los consumidores y explorar cémo los
consumidores superan el arrepentimiento posterior a la compra por impulso. La
metodologia de la investigacion fue de caréacter descriptivo y enfoque cuantitativo,
tomando como unidad de andlisis a los compradores de Malasia; y concluyeron
gue la promocion de ventas, el pago con tarjeta bancaria, el merchandising visual,
los precios y las resefias online influyeron significativamente en la compra por
impulso, como también la compra impulsiva influyé positivamente en el
arrepentimiento posterior a la compra. Asimismo, recomendaron que posteriores
investigaciones profundicen enfatizar que los especialistas en marketing en linea
pueden incluir un mensaje en su publicidad que complemente la sabiduria de los
clientes, a través de garantias largas o garantias de satisfacciéon, a fin de
proporcionar informacién detallada sobre cémo utilizar el producto correctamente.

Raza, Frooghi & Aziz (2020); plantearon como objetivo de investigacion
analizar el impacto del entorno de la tienda, la promocién, la comercializacion, la
comunicacion visual, la congruencia de las imagenes de la marca y el usuario y la
congruencia de la personalidad en el comportamiento de compra compulsiva de
los consumidores de ropa de Karachi, Pakistan. La metodologia de la
investigacion fue de caracter descriptivo y enfoque cuantitativo, tomando como
unidad de analisis a los consumidores; y concluyeron que el merchandising, la

promocion y la comunicacion visual contribuyen de forma significativa al
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comportamiento de compra compulsiva en relacion con el entorno de latienday la
estrategia de marketing. Asimismo, recomendaron que futuras investigaciones se
enfoquen en ampliar el tamafio de la muestra, puesto que ayuda a conseguir una
mejor generalizacion de los resultados y conclusiones, y por tanto enriquece la
dinamica del comportamiento de compra compulsiva y los cambios
socioeconémicos.

Narayana, Mohana, Gangisetty & Rama (2019); plantearon como objetivo de
investigacion examinar el efecto de la comercializacion visual con el fin de saber
el disefio de la tienda, la exposicion de articulos en la tienda, el espectaculo de
maniquies y la sefializacion por tiempo limitado, en el comportamiento de los
compradores hacia los establecimientos de negocio de ropa. La metodologia de la
investigacion fue de caracter exploratorio, de enfoque cuantitativo tomando como
unidad de analisis a las tiendas minoristas de ropa; y concluyeron que el
merchandising visual tiene un gran impacto en el comportamiento de compra del
consumidor y que sus componentes si afectan significativamente a la motivacion
de compra en las tiendas de ropa. Ademas, recomendaron para posteriores
investigaciones que se centren en el estudio sobre el uso de los componentes del
merchandising visual tales como el disefio de la tienda, el espectaculo de
maniquies y la sefalizacion por tiempo limitado para una compra exitosa.

Cuong (2019); plante6 como objetivo de investigacion comprobar como el
merchandising visual y los factores exteriores influyen en la imagen de la tienda y
en el comportamiento de compra del cliente. La metodologia de la investigacion
fue de caracter descriptivo y de enfoque cuantitativo, tomando como unidad de
analisis a los clientes minoristas; y concluy6 que el merchandising visual sirve de
estimulo para provocar un deseo que en Ultima instancia motiva al consumidor a
tomar una decision de compra no planificada al entrar en la tienda, e influyen
significativamente en las conductas de compra por impulso de los consumidores.
Asimismo, recomendod para futuras investigaciones que profundicen mas sobre el
tema mediante la realizacion de estudios de replicacion, de manera que los
profesionales de la industria puedan utilizar los resultados del estudio como
referencia para realizar una compra increible.

Park, Dayarian & Montreuil (2019); plantearon como objetivo de

investigacion maximizar el valor de exposicion de un concesionario de los
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productos a exponer, teniendo en cuenta las limitaciones fisicas vy
presupuestarias. La metodologia de la investigacién fue de caracter descriptivo y
enfoque cuantitativo, tomando como unidad de andlisis a centros de exhibicién
hiperconectados; y concluyeron que el valor de exhibicion puede optimizarse
significativamente si se cumplen ciertas condiciones, por tanto los clientes a
menudo necesitan experimentar fisicamente los productos para ganar confianza
antes de su compra y la exhibiciébn se convierte en una funciéon esencial de las
compras impulsivas en estas industrias. Asimismo, recomendaron que posteriores
investigaciones se enfoquen en que la logistica y las cadenas de suministro
deben ser optimizadas para una respuesta rapida, eficiente y confiable, a fin de
garantizar la viabilidad del enfoque de exhibicion, explotando la potencial que
ofrecen los centros de exhibicion.

Mowrey, Parikh & Gue (2019); plantearon como objetivo de investigacion
determinar como la distribucion de una tienda afecta a la experiencia visual del
comprador y, en consecuencia, al tiempo que pasa en la tienda, a la navegacion
por los pasillos y a la distribucién de la atencion entre departamentos y
categorias. La metodologia de la investigacion fue de caracter descriptivo y
enfoque cuantitativo, tomando como unidad de analisis a las tiendas minoristas; y
concluyeron que la exposicion es un denominador comdn para cumplir los
objetivos de maximizar las compras, mejorando la facilidad de busqueda y
generando una buena experiencia de compra en general, por ello, lo que no se ve
es probable que no se compre, a menos que sea una compra planificada.
Asimismo, recomendaron que futuras investigaciones se enfoquen en incorporar
el fendmeno de percepcion y accion de comportamiento del comprador, que se
centra en como los compradores detectan los productos en los estantes y cémo
se dan cuenta de que esos productos les dan ganas de comprarlos.

Gopu (2019); plante6 como objetivo de investigacion analizar los principales
factores del visual merchandising online en la industria de la moda que afectan a
los clientes de la generacion Z. La metodologia de la investigacion fue de caréacter
descriptivo y enfoque cuantitativo, tomando como unidad de andlisis a los
consumidores de la generacion Z; y concluyé que el merchandising visual online
tiene un efecto significativo en el comportamiento de compra impulsiva de los

clientes de la generacion Z, también, se revelo que los tres factores principales
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del merchandising visual online son la visualizacion en 3D de los productos, la
experiencia del cliente y la facilidad de la interfaz de usuario. Asimismo,
recomend6 que futuras investigaciones profundicen enfatizar que si los
especialistas en marketing en linea mejoran los aspectos en su sitio web, habra
una mayor probabilidad de atraer a un cliente, generando un aumento de las
ganancias y compras no planificadas.

Saricam, Okur, Erdem, Akdag & Kilikci (2018); plantearon como objetivo de
investigacion analizar qué tipo de elementos de merchandising visual son
utilizados por la indumentaria minorista y comparar la seleccion de elementos de
disefio de diferentes tipos de minoristas como minoristas de moda répida,
minoristas de ropa de lujo, minoristas de ropa deportiva o los minoristas que
presentan productos para mujeres, hombres o ambos. La metodologia de la
investigacion fue analitica y de enfoque cuantitativo, tomando como unidad de
analisis a los minoristas de ropa; y concluyeron que los elementos de
merchandising visual fueron indiscutiblemente bien empleados por los minoristas
de marcas de lujo, a los que siguieron los minoristas que compraban productos de
moda de alto precio. Ademas, recomendaron que posteriores investigaciones se
enfoquen en el uso de componentes del merchandising visual tales como la
iluminacion y escaparates para obtener una experiencia de compra exitosa.

Ajithk, Reni & Vipinkumar (2018); plantearon como objetivo de investigacion
proporcionar una idea al minorista sobre los tipos de comercializacién visual que
pueden intervenir en el comportamiento de compra impulsiva de clientes. La
metodologia de la investigacion fue de caracter descriptivo y de enfoque
cuantitativo, tomaron a tiendas minoristas como unidad de analisis; y concluyeron
gue la exposicion de productos, el embalaje y la sefalizaciéon son factores del
merchandising visual que afectan al comportamiento de compra impulsiva, pero el
efecto de las ofertas promocionales en la entrada es comparativamente muy alto.
Asimismo, recomendaron que futuras investigaciones busquen profundizar sobre
el uso de los factores de manera eficaz para innovar en los términos de la
exhibicién y lograr una compra eficiente en la tienda.

Krasonikolakis, Vrechopoulos, Pouloudi & Dimitriadis (2018); plantearon
como objetivo de investigacion conocer el efecto de la atmosfera de la tienda

minorista en el comportamiento del consumidor en entornos de compra en linea

15



en 3D, centrdndose en el disefio de la tienda como un factor influyente critico. La
metodologia de la investigacion fue de caracter descriptivo y enfoque mixto,
tomando como unidad de andlisis a las tiendas minoristas; y concluyeron que el
disfrute de las compras en linea en términos de evaluacion del disefio de la tienda
tiene un poder predictivo sobre las intenciones de compra en linea, mientras que
la experiencia del cliente en linea, la facilidad de navegacién y el disfrute de las
compras en linea demostraron tener un poder predictivo sobre las intenciones de
boca a boca. Asimismo, recomendaron que posteriores investigaciones
profundicen enfatizar otras variables que se relacionen con la atmédsfera de la
tienda, por ejemplo, el aroma que influye en las percepciones espaciales de los
consumidores en los entornos comerciales.

Jalees & Rahman (2018); plantearon como objetivo de investigacién medir el
efecto del merchandising visual, la busqueda sensacionalista y el colectivismo en
el comportamiento de compra impulsiva. La metodologia de la investigacion fue
de caracter empirico y analitico, de enfoque cuantitativo, tomaron a los centros
comerciales como unidad de analisis; y concluyeron que existe una relacion fuerte
entre el merchandising visual y la compra impulsiva de los consumidores, puesto
gue se toma en cuenta diversos componentes que son indispensables en una
tienda y facilitan la compra, tales como la exhibiciébn de mercancia, sefializacion y
escaparates. Ademas, recomendaron que posteriores investigaciones se
enfoquen en explorar el efecto de otros aspectos culturales como la distancia de
poder o feminismo sobre la compra impulsiva que realicen los clientes.

Widyastuti (2018); planteé como objetivo de investigaciéon examinar los
factores que influyen en la compra impulsiva, medidos por variables como el
visual merchandising, el ambiente de la tienda y el producto de marca propia. La
metodologia de la investigacion fue de caracter descriptivo y de enfoque
cuantitativo, tomando como unidad de analisis a los visitantes que realizaron
transacciones de compra en un hipermercado ubicado en el norte de Yakarta,
Indonesia; y concluyd que el merchandising visual que se mide por escaparates,
maniquies, merchandising de piso y surtido, al igual que la atmdsfera de la tienda
gue se mide por la iluminacién, el disefio, la comunicacién visual y el aroma de la

tienda, tienen un efecto significativo y positivo en la compra impulsiva. Asimismo,
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recomendd que futuras investigaciones profundicen sobre implementar la
promocion del producto para generar persuasion inmediata en el comprador.

Zainuddin, Ridzwan, Mohd & Ridzwan (2018); plantearon como objetivo de
investigacion examinar el efecto de la imagen de la tienda y el merchandising
visual en las elecciones de los consumidores en los centros comerciales. La
metodologia de la investigacion fue de caracter descriptivo y enfoque cuantitativo,
tomando como unidad de andlisis a los compradores minoristas del centro
comercial en Damansara en Selangor; y concluyeron que el merchandising visual
tiene una influencia significativa y directa en la eleccion de los consumidores de
los centros comerciales, también la imagen de la tienda se relacion6 de forma
convincente con la eleccién del centro comercial por parte de los consumidores.
Asimismo, recomendaron que posteriores investigaciones se enfoquen en utilizar
una muestra mas grande y representativa de consumidores minoristas para
estudiar la imagen de su tienda y sus preferencias visuales en la eleccion del
centro comercial, puesto que un mayor tamafio de la muestra mejorara el ajuste
del modelo del modelo de ecuaciones estructurales, y los resultados podrian
generalizarse mejor.

Jang, Baek & Choo (2018); plantearon como objetivo de investigacion
conocer el efecto de la complejidad visual de una tienda de moda en el
comportamiento de los consumidores. La metodologia de la investigacion fue de
caracter descriptivo y enfoque cuantitativo, tomando como unidad de analisis a los
consumidores de Corea del Sur; y concluyeron que existe una interaccion de tres
vias, en la que el efecto de interaccion de la complejidad visual y el orden
ambiental esta moderado por la tendencia a la busqueda de sensaciones de los
individuos, por ello, el efecto de la complejidad visual sobre las conductas de
aproximaciéon tuvo una forma de U invertida en la condicion de orden bajo y el
efecto de la interaccién fue significativo sélo para los buscadores de sensaciones
altas. Asimismo, recomendaron que futuras investigaciones pudieran beneficiarse
del uso de simulaciones tridimensionales para modelar los entornos de las tiendas
y proporcionar vistas estereoscopicas mas coherentes con la realidad.

Mihi¢, Ani¢ & Milakovi¢ (2018); plantearon como objetivo de investigacion
explorar el impacto de diversos antecedentes y consecuencias conductuales de

las percepciones de los consumidores sobre el tiempo dedicado a la compra de
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productos de vestir. La metodologia de la investigacion fue descriptivo y enfoque
cuantitativo, tomando como unidad de andlisis a los consumidores en Croacia; y
concluyeron que el gasto de tiempo impulsa tanto las compras totales como las no
planificadas, es decir, cuanto mas tiempo permanezcan los compradores en la
tienda de moda, mas se expondran a los estimulos de la tienda y mayores seran
las posibilidades de que compren mas productos. Asimismo, recomendaron que
posteriores investigaciones se enfoquen en ampliar la lista de variables de la
combinacion de tiendas, comparando las relaciones entre el tiempo y el
comportamiento de los clientes potenciales en distintos tipos de formatos de
tiendas de moda, por ejemplo, las tiendas de descuento, grandes almacenes y las
tiendas especializadas, lo que podria permitir la identificacién de las diferencias
en el comportamiento del comprador.

Ani¢, Mihi¢ & Milakovi¢ (2018); plantearon como objetivo de la investigacién
examinar como la innovacion de la moda se relaciona con los factores
motivacionales para las compras reales no planificadas en el comercio minorista
de moda. La metodologia de la investigacion fue de caréacter descriptivo y enfoque
cuantitativo, tomando como unidad de analisis a los consumidores en Croacia; y
concluyeron que la innovacion en la moda se ve afectada positivamente por la
atraccion sexual, la compra por ocio, la mejora del reconocimiento y la expresion
estética, e influye positivamente en las compras no planificadas, también, el
merchandising visual fortalece el vinculo entre la innovacion de la moda y las
compras reales no planificadas, lo que significa que el de mayor impacto puede
estimular a los innovadores de la moda a aumentar las compras. Asimismo,
recomendaron que futuras investigaciones profundicen enfatizar la orientaciéon
hacia el anadlisis multigrupo para mapear los diferentes segmentos de
consumidores en el marco de la innovacion en la moda.

Soomro, Kaimkhani & Igbal (2017); plantearon como objetivo de
investigacion determinar como la comercializacion visual interviene en la atencion
del consumidor mediante cinco factores importantes tales como la disposicion de
la tienda, la presentacién en escaparate, el color y la iluminacion y el interior de la
tienda. La metodologia de la investigacion fue de caracter descriptivo y analitico,
de enfoque cuantitativo, tomando como unidad de analisis a los consumidores de

mercados minoristas; y concluyeron que los comerciantes deberian enfocarse en
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estrategias o0 tacticas de merchandising visual para atraer a los potenciales
clientes y ampliar el espacio de la tienda, lo que también puede llevar a obtener
una ventaja sobre los competidores. Asimismo, recomendaron que posteriores
investigaciones se enfoquen en el estudio sobre la implementacion de los
elementos del merchandising visual en las tiendas minoristas, puesto que es una
forma Unica e innovadora de comunicarse con los clientes aumentando el nivel de
atraccion.

Dadras, Hematian & Sadeh (2017); plantearon como objetivo de
investigacion comprender el comportamiento de compra impulsiva de las mujeres
e intentar saber como el merchandising visual de la tienda juega un papel
importante en sus compras de ropa. La metodologia de la investigacion fue de
caracter descriptivo y enfoque cuantitativo, tomaron como unidad de andlisis a los
centros comerciales; y concluyeron que la calidad del merchandising visual de la
tienda juega un papel mucho mas efectivo en las compras impulsivas, siendo
doblemente importante cuando tengamos una tienda de ropa de mujer y
planeemos estimular su compra por impulso. Asimismo, recomendaron para
posteriores investigaciones que profundicen mas el estudio del disefio de la
tienda, puesto que tiene muchos asuntos delicados que debe ser considerado por
los proveedores a fin de lograr un mayor éxito.

Randhawa & Saluja (2017); plantearon como objetivo de investigacion
estimar la existencia de cuatro tipos de merchandising visual tales como
escaparate, distribucion de la tienda, presentacion del producto en estantes como
la forma de tienda y exhibicion de maniqui; y lo atmosférico como la iluminacion,
colores, aroma y musica en el comportamiento de compra impulsiva. La
metodologia de la investigacién fue de caracter descriptivo y enfoque cuantitativo,
tomando a los centros comerciales como unidad de andlisis; y concluyeron que
los propietarios de tiendas pueden aplicar el merchandising visual para aumentar
la deseabilidad de los productos y ayudar a los clientes a conocer los productos,
asi como a adoptar actitudes favorables. Asimismo, recomendaron que futuras
investigaciones profundicen sobre la creacion de escaparates atractivos y
llamativos ue ofrezcan informacion sobre nuevos productos, tendencias de moda
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Guntara (2017); planteé como objetivo de investigacion analizar el efecto de
merchandising visual como escaparate, maniqui, carteleria promocional,
merchandising en el suelo sobre la compra por impulso tanto afectiva como
cognitiva a través de la emocion positiva como el placer, excitacion y dominio en
Zara Surabaya. La metodologia de la investigacion fue de caracter descriptivo y
de enfoque cuantitativo, tomando como unidad de andlisis a los consumidores de
Zara Surabaya; y concluyé que existe una influencia directa pero no
significativamente entre el merchandising visual y las compras por impulso, esto
se debe a que el poder adquisitivo del comercio minorista, incluso en Zara
Surabaya, es el de una persona joven. Asimismo, recomenddé que futuras
investigaciones se enfoquen en agregar la variable merchandising visual fuera de
las dimensiones utilizadas en el estudio para influir en la emocion positiva y
compras por impulsivo en una tienda de moda.

Siddique & Bhatacharaya (2017); plantearon como objetivo de investigacion
comprender la satisfaccion del cliente, su comportamiento de compra y el efecto
del visual merchandising. La metodologia de la investigacion fue de caréacter
descriptivo y enfoque cuantitativo, tomando como unidad de analisis a los
compradores de ropa en Pantaloons en la ciudad de Ranchi; y concluyeron que
el merchandising visual desempefia un papel importante en la decision de compra
de ropa por parte del cliente, por ello, las expectativas de los clientes cambian
periddicamente y los minoristas lo toman en cuenta ofreciendo un entorno
agradable que atrae y retiene a los clientes. Asimismo, recomendaron que
posteriores investigaciones profundicen sobre mantener la etiqueta del precio en
todos los articulos expuestos para poder tomar una buena decisiéon en las horas
punta de las compras.

Reynolds, Morrin & Nordfalt (2017); plantearon como objetivo de
investigacion predecir como responden los consumidores a los expositores de las
tiendas en funcion de la medida en que el nivel de brillo de un producto, es decir,
su calidad de emision de luz percibida contrasta con el de su entorno de fondo y
el nivel de desorden del producto. La metodologia de la investigacion fue de
caracter descriptivo y enfoque cuantitativo, tomando como unidad de analisis a los
consumidores; y concluyeron que los productos cuyo nivel de brillo contrasta mas

con el del entorno de la tienda son mas preferidos porque sobresalen
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visualmente, por ejemplo, un producto oscuro en un entorno de tienda muy
iluminado, por ello, esta preferencia se invierte cuando los productos que
sobresalen aparecen desordenados, es decir, cuando se percibe que han sido
tocados previamente por otros compradores. Asimismo, recomendaron que
futuras investigaciones se enfoquen en examinar como el tipo de iluminacion
utilizado en los establecimientos minoristas o el color de las mesas de exposicion
influyen en el contraste de brillo de los productos.

Chate & Bharamanaikar (2017); plantearon como objetivo de investigacion
comprender el impacto del merchandising visual y las técnicas de exhibicion en
las respuestas de comportamiento de los consumidores en un sector minorista
organizado. La metodologia de la investigacién fue experimental y de enfoque
cuantitativo, tomaron como unidad de analisis a un sector minorista organizado
como Big Bazaar y Reliance Trends, Belagavi; y concluyeron que el
merchandising visual y la atmdésfera de la tienda tienden a aumentar las pisadas y
también el tiempo que pasan los consumidores en la tienda, lo que se suma a la
dimensién de placer definida por Mehrabian y Russel, también se puede decir que
los clientes tienden a recomendar una tienda en particular a otros si encuentran
atractiva la atmosfera en la tienda, pero eventualmente los precios fijos siguen
siendo un factor dominante que el consumidor prioriza al tomar una decision de
compra. Asimismo, recomendaron para posteriores investigaciones que se
enfoquen en ampliar el estudio considerando nuevas estrategias de captacion en
las tiendas minoristas para persuadir a los consumidores potenciales.

Las bases tedricas representa a un conjunto de conceptos o definiciones que
sefialan una vision metddica de los acontecimientos al precisar los enlaces que
existen entre las variables y las categorias, las cuales son explicadas de manera
coherente (Hernandez y Mendoza, 2018, p.80). Asimismo, hace referencia a las
teorias que se concentran por las conceptualizaciones y el andlisis que proveen
de los datos del contenido (Santaya, Breijo & Pifiero, 2018, p.56). Por tanto, para
la investigacion se abordo las bases tedricas de la variable principal y categorias,
las cuales son presentadas a continuacion.

El merchandising visual comenz6 en el siglo XIX, donde los comerciantes
trataban de atraer a los clientes potenciales a sus tiendas exhibiendo sus mejores

mercancias y también sus nombres de forma pomposa, los productos se exhibian
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en escaparates o en las mesas de la calle, demostrando intencionadamente a los
clientes potenciales que estaban abiertos al negocio y orgullosos de la mercancia
ofrecida (Narayana, Mohana, Gangisetty & Rama, 2019, p.360); poco a poco con
el pasar del tiempo, se ha generado cambios de acuerdo a los gustos y
preferencias del consumidor, asi como a la tecnologia, ya que ambos son factores
sumamente importantes para esta estrategia, puesto que cada dia hay mas
opciones accesibles para facilitar la compra de productos (Cérdoba, Guerreros,
Palomino & Ramos, 2020, p.2447); por ello, el merchandising visual hoy en dia
representa un meétodo clave del comercio minorista, puesto que tiene como
objetivo atraer a los transeuntes a la tienda, mejorando la comodidad y
conveniencia del cliente mientras compra y ofreciendo una experiencia de compra
superior (Chate & Bharamanaikar, 2017, p.31).

El merchandising visual es una técnica atractiva y llamativa para presentar y
exhibir los productos a los consumidores objetivo y potenciales (Saricam et al.,
2018, p.2); también, se define como todo lo que un cliente ve desde el interior
hacia el exterior que crea una imagen positiva de un negocio, generando interés,
deseo y accién por parte del consumidor (Putra & Suryadi, 2020, p.3); ademas es
un influyente en las compras que tiene como objetivo brindar la mejor
presentacion mediante carteles, imagenes u otros medios (Widyastuti, 2018,
p.142); del mismo modo, es la presentacion de una tienda y su mercaderia, a fin
de que atraiga la atenciébn de los clientes potenciales, manteniendo la
presentacion interior igual a lo prometido en el exterior (Randhawa & Saluja, 2017,
p.103); por lo tanto, el merchandising visual es una técnica persuasiva que
representa la estética de un producto con la finalidad de concretar la compra
deseada (Zainuddin, Ridzwan, Mohd & Ridzwan, 2018, p.233).

El merchandising visual es importante porque es conocido por crear
experiencias sensoriales e impulsar la compra de los productos, como en el caso
de la tienda de ropa, los consumidores se inclinan no solo a elegir la ropa, sino
también a disfrutar de una experiencia atractiva del punto de venta (Jakhar et al.,
2020, p.4). Cabe resaltar, que el objetivo principal de los minoristas es que sus
tiendas atraigan a los consumidores, ayudandolos a encontrar el articulo deseado
y motivandolos a realizar compras planificadas, fomentando la compra impulsiva y

brindandoles una experiencia de compra agradable (Guntara, 2017, p.17);
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asimismo, incluye todas las cosas relacionadas con el exterior e interior de la
tienda, pues exhiben sus productos a través de escaparates que sirven como un
medio que crea la primera impresion y atrae a los clientes a entrar en la tienda
(Cuong, 2019, p.78); por ende, el merchandising visual es una técnica de
marketing que permite a la marca crear una mejor experiencia para los clientes
dentro de la tienda, estableciendo una conexién profunda entre marca y
consumidor (Oliveira & Lutterbach, 2020, p.1981).

La exhibicion de productos es la presentacion de mercaderia utilizando
formas o maniquies con el fin de provocar el interés de los clientes y crear el
deseo de comprar (Ajithk et al., 2018, p.475); también, son una herramienta de
comunicacién para el comercio minorista que se utiliza para mostrar o explicar las
tendencias actuales de la moda (Guntara, 2017, p.18). Cabe sefialar que los
productos que tienen una alta demanda deben colocarse en el extremo inferior,
mientras que el producto de baja demanda debe colocarse a una gran altura
donde sea mas facil captar la atencion de los consumidores (Soomro et al., 2017,
p.28); asimismo, las exhibiciones en la tienda brindan a los clientes una imagen
mental de como se pueden usar o combinar las mercancias en las vitrinas o
estantes (Randhawa & Saluja, 2017, p.113).

La exhibicion de productos permite que los minoristas muestren la mejor
mercancia, proporcionando informacién y caracteristicas sobre las novedades y
atraer a los clientes sensibles al precio, por lo que deberian colocar un escaparate
atractivo e informativo; sin embargo, no todas las prendas son exhibidas por no
tener un stock de mercancia (Ajithk et al., 2018, p.490). Cabe sefialar que los
consumidores tienden a sentirse atraidos por las exhibiciones de productos
cuando compran en la tienda; aunque muchos minoristas tienen exhibidores
visuales especificos que se esfuerzan por crear el tipo de escaparate y
exhibidores en la tienda que resultan atractivos y beneficiosos para los clientes,
puesto que brindan informacion sobre los productos (Randhawa & Saluja, 2017,
p.113); ademas, el objetivo de los expositores es atraer la atencion de los
consumidores y realicen una compra; aunque los clientes no necesariamente
planean de antemano la compra de articulos, sino que poco después de estar
expuestos a los estimulos visuales se crea una necesidad o deseo que resulta en

una compra no planificada en el momento (Nell, 2017, p.156).

23



El escaparate es el arte de exhibir los productos al emplear el merchandising
visual, de manera que aumente la atencion del consumidor y se utiliza para
aumentar la afluencia de publico en la tienda al exhibir los productos de manera
creativa (Soomro et al., 2017, p.26); también, es la vista frontal o presentacion de
unatienda a través de ventanas que ayuda a los clientes a decidir si entrar o no al
interior de la tienda (Guntara, 2017, p.17); asimismo, tiene un disefio simple con
un minimo de accesorios, letreros y elementos que estan espaciados
uniformemente unos de otros (Caliva, Salera, Tajonera, Tan & Sadilla, 2020,
p.352). Cabe resaltar, que los escaparates tienen como objetivo atraer al
consumidor a la tienda, puesto que es el primer contacto del cliente con la marca,
tomando en cuenta las vitrinas comerciales que tienen la caracteristica de
promover una mirada artistica sobre la temética de la coleccion de productos o la
comunicacién que la tienda desea transmitir (Oliveira & Lutterbach, 2020, p.1988).

Los escaparates actuan como estimulo para que los clientes entren en la
tienda, mostrando la mejor mercancia y proporcionando informaciéon sobre las
novedades; sin embargo, dado que la eleccién de un establecimiento por parte de
los consumidores se ve influida por el atractivo fisico de la tienda, y que las
primeras impresiones de la imagen de la tienda se crean normalmente en la
fachada, se puede sugerir que el escaparate puede influir, al menos en cierta
medida, en la eleccién de los consumidores de una tienda cuando no parten con
el propésito especifico de visitar un determinado establecimiento y comprar un
determinado articulo (Ajithk et al., 2018, p.477). Cabe sefalar que es importante
en el mercado minorista porque son estrategias para atraer al cliente; sin
embargo, si no tiene un buen disefio no seria atractivo para el consumidor
(Widyastuti, 2018, p.1755); ademas, el escaparate ofrece una mayor variedad de
funciones para que los clientes las experimenten, especialmente las mas
demandadas cuando sea posible; sin embargo, los clientes lo perciben mejor en
una tienda fisica (Park et al., 2019, p.1655).

La sefalizacion es el elemento que se usa solo o junto con la exhibicion en
la tienda para transmitir informacion promocional o de productos a clientes con el
propésito de informar y generar demanda de la mercaderia (Ajithk et al., 2018,
p.475); asimismo; se refiere al uso de sefales y simbolos para comunicar un

mensaje a los clientes, particularmente con el proposito de comercializar los

24



productos de la tienda (Sulaiman & Ahmed, 2017, p.13). Cabe resaltar que las
tiendas al por menor usan la sefializacion a través de letreros para ser mas
acogedoras con sus clientes (Caliva et al., 2020, p.354); ademas, representa a
todos los formularios de instrucciones o informacion sobre productos o articulos
especiales que se encuentran ubicados en una tienda, a fin de facilitar las
compras (Guntara, 2017, p.19).

La sefalizacion se clasifican en dos partes, la sefializacion fija que da
informacion sobre las areas e instalaciones de la tienda, como los probadores y el
puesto de pago y la sefalizacién en el punto de venta, como las tarjetas con
altavoces, los carteles y los graficos, que proporciona informacion sobre el
producto, la institucién o el producto y promueve la compra (Saricam et al, 2018,
p.3). Cabe resaltar que los esquemas promocionales son una caracteristica
importante que explica la variacion maxima en el comportamiento de compra
impulsiva, a partir de ello en el caso del precio de descuento del producto, las
mujeres afirmaron que las promociones Yy los descuentos afectan mi
comportamiento de compra no planificado (Randhawa & Saluja, 2017, p.114);
ademas, los minoristas utilizan la sefializacion para ser mas acogedores con sus
clientes, puesto que se inclinan por los escaparates que tienen sefalizaciones y
gue estarian hechas de pegatinas o calcomanias de vinilo; por tanto, los clientes
asocian la sefializacién como una forma de aumentar el trafico peatonal dentro de
la tienda (Caliva et al., 2020, p.354).

El disefio de la tienda es la técnica adoptada por los minoristas para
organizar la mercancia de forma que sea accesible para los clientes (Sulaiman &
Ahmed, 2017, p.11); ademas, es el interior de la tienda, de tal manera que
encontrar el producto deseado no sea dificil para los clientes (Soomro et al., 2017,
pp.25-26); del mismo modo, en el merchandising visual es una de las
consideraciones clave para su prosperidad, puesto que la cantidad sustancial del
tiempo, la aplicacion y la mano de obra se emplean para definir el contorno de la
tienda (Behera & Mishra, 2017, p.10); asimismo, cubre la seleccion del
revestimiento de la pared, alfombras, mobiliario, estantes y divisores que son
elaborados para transmitir la imagen que se requiere para ser proyectada al

cliente (Saricam et al., 2018, p.3).
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El disefio de la tienda es muy importante para la atraccion visual del cliente
porque lo persuade e impresiona a través del color, tamafio, luz y aroma,
generandole diversas emociones; sin embargo, el mercado minorista no prioriza el
financiamiento o espacio para presentar la mercancia (Ajithk et al., 2018, p.474);
ademas se puede utilizar la iluminacién para resaltar el disefio de la tienda e
instar a los clientes a fluir y caminar con emocion en el interior de la tienda,
logrando que puedan comprar exitosamente y tener la seguridad de quedar
satisfecho (Randhawa & Saluja, 2017, p.115); por ende, el disefio de la tienda
abarca la seleccion del revestimiento de las paredes, las alfombras, el mobiliario,
las estanterias y los separadores, puesto que se disefia para transmitir la imagen
gue se desea proyectar al cliente (Saricam et al., 2018, p.3).

El ambiente de tienda es la forma consciente del espacio para crear ciertos
efectos para el comprador, especificamente, el entorno de la tienda que genera
un cambio emocional en el cliente, a fin de mejorar los indices de compra
(Reynolds, Morrin & Nordféalt, 2017, p.2); también es el conjunto de indicadores
gue intervienen en la complejidad visual, implementando la decoracion interna de
la tienda como también la presentacién de la mercancia (Jang, Baek & Choo,
2018, p.2); por ello; afecta el comportamiento del consumidor, puesto que
presenta sefiales que comprenden contenido como la descripcion del producto,
las imagenes del producto, etc., las cuales contienen informacién necesaria para
cumplir el objetivo de compra (Jakhar et al., 2020, p.5).

El ambiente de la tienda hace referencia al disefio de un entorno de compra
en el que se forman emociones de compra especificas mediante la aplicacion de
los sentidos de sonido, tacto, vista y olor, para aumentar la posibilidad de compra,
ademds, el ambiente de las tiendas desempefia un papel fundamental en el
disefio de los entornos de las tiendas para aumentar el gasto de los clientes (Nell,
2017, p.157); ademas, la atmésfera debe coordinarse entre si para crear un
ambiente coherente e influir positivamente en la experiencia y en el proceso de
toma de decisiones de compra, puesto que los elementos visuales como la luz y
la pantalla no son suficientes para mejorar el ambiente general de la tienda y
retener la atencion del cliente; por lo que se pueden usar otros elementos como
musica y aromas (Randhawa & Saluja, 2017, p.114); por lo tanto, el proposito del

ambiente de la tienda es hacer que el consumidor se sienta comodo en el
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establecimiento y de esta forma asegurar que permanezca mas tiempo de lo
previsto, elevando las probabilidades en su decisién de compra; sin embargo, la

musica tiende a distraer un poco al consumidor (Cérdoba et al., 2020, p.2150).
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lIl. METODOL OGIA

El tercer capitulo presenté todos los elementos que abarca el desarrollo del
método de la investigacion, iniciando por el tipo y enfoque de investigacion, luego
el protocolo y registro, criterios de elegibilidad, fuentes de informacion que
sirvieron de base, seguido de la busqueda exhaustiva de informacion donde se
seleccionaron los articulos indizados, seleccion de los estudios en relaciéon a la
variable de estudio, proceso de la extracciéon de estudios, lista de estudios, las
medidas de resumen de datos para el tipo metaanalisis y por altimo los aspectos
éticos.

3.1. Tipo de investigacion

El tipo de investigacion empleada es la revision sistematica de la literatura que es
un resumen bien estructurado de la informacién util con orientacion a responder
una pregunta concreta, las cuales son extraidas de diversos articulos que
representan una evidencia con el mas alto nivel (Moreno, Mufioz, Cuellar,
Domancic & Villanueva, 2018, p.184). Por otro lado, se realizo el tipo metaanalisis
gue es definida como el conjunto de técnicas estadisticas que responden a una
pregunta de investigacion mediante resultados definidos que presenten
objetividad y precision (Botella & Zamora, 2017, p.17); asimismo, permite
simplificar la evidencia en un importe numeérico que se encuentra relacionado a
las dos variables, teniendo en cuenta el incremento de la fuerza estadistica y
exactitud de los estimadores (Fau y Nabzo, 2020, p.262).

El enfoque que se utilizo fue cualitativo que es una metodologia que suele
realizarse para entender los fendmenos, desde la perspectiva de los individuos, a
fin de distinguir la realidad de manera subjetiva (Chrysikos & Catterall, 2020,
p.95). Por otro lado, se realiz6 el enfoque cuantitativo que hace referencia a un
conjunto de procesos que estan organizados de forma secuencial, a través de
datos numéricos que poseen validez y confiabilidad, donde el objetivo principal es
la prueba de hipétesis demostrada por diversas teorias (Hernandez y Mendoza,
2018, p.6-7); en otras palabras, es el proceso deductivo y probatorio que reldne y
analiza datos numéricos y estadisticos a través de la medicién objetiva, para
lograr que otros resultados diferentes al estudio sean excluidos, descartando la
incertidumbre y minimizando el error, a fin de permitir que el investigador realice

conclusiones mas alla de los datos (Ochoa, Nava & Fusil, 2020, p.16).
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3.2. Protocolo y registro

El procolo y registro permite permite tener el acceso a una direccién web para
extraer informacion, a través de un registro de datos de forma numérica que
sustente la investigacion (Navarro, Cerrada, Abad & Giménez, 2020, p.546).
Ademas, sefala si las investigaciones se ubican en la base de datos, pues
delimita los objetivos y métodos en el registro de los datos que se utilizaron en un
estudio previsto (Linares et al., 2018, p.4). Por tanto, para la investigaciéon se
efectud una busqueda general de articulos que se encuentran indizados por
repositorios validados en diferentes bases de datos, tales como Ebsco, Scopus,
ProQuest y Scielo, utilizando como criterios de busqueda articulos en inglés sobre
la investigacion en un rango especifico del 2017 al 2021, con un resultado de
2500 articulos, tal como se sefiala en la tabla dos, las cuales corresponden a
diferentes autores sobre la variable de estudio y factores que fueron planteados
para la investigacion.

Tabla 2

Criterios de busqueda

Base de datos Resultados de palabras claves y otros filtros aplicados
Palabra clave (“merchandising visual’),(“merchandising visual and consumer buying
Ebsco 1000 behavior’) o (“merchandising visual and consumer purchase behavior’),(* merchandising

visual exhibicion de productos”),(“merchandising visual escaparate”),(“merchandising visual
disefio de la tienda”),(*“merchandising visual ambiente de la tienda”),(“merchandising visual
sefalizacion”)>articulos indizados en inglés del 2014-2021<
Palabra clave (“merchandising visual’),(“merchandising visual and consumer buying
Scopus 900 behavior’) o (“merchandising visual and consumer purchase behavior’),(* merchandising
visual exhibicién de productos”),(“merchandising visual escaparate”),(“merchandising visual
disefio de la tienda”),(“merchandising visual ambiente de la tienda”),(“merchandising visual
sefalizacion”)>articulos indizados eninglés del 2014-2021<
Palabra clave (“‘merchandising visual’),(“merchandising visual and consumer buying
ProQuest 500 behavior’) o (“merchandising visual and consumer purchase behavior’),(* merchandising
visual exhibicion de productos”),(“merchandising visual escaparate”),(“*merchandising visual
disefio de la tienda”),(*“merchandising visual ambiente de la tienda”),(“merchandising visual
sefalizacion”)>articulos indizados en inglés del 2014-2021<
Palabra clave (“‘merchandising visual’),(“merchandising visual and consumer buying
Scielo 100 behavior’) o (“merchandising visual and consumer purchase behavior’),(* merchandising
visual exhibicién de productos”),(“merchandising visual escaparate”),(“merchandising visual
disefio de la tienda”),(“merchandising visual ambiente de la tienda”),(“merchandising visual
sefalizacion”)>articulos indizados eninglés del 2014-2021<

Nota. Palabras claves utilizadas para la busqueda de articulos en diferentes bases de datos.

3.3. Criterios de elegibilidad

Los criterios de elegibilidad sefialan si la revisién sisteméatica es pertinente para
definir el analisis de estudio, mediante el uso de informacion extraida de articulos
confiables y relevantes (Kim, Bruinooge, Roberts, Ison, Lin, Gore & Sridhara,
2017, p.3738). Asimismo, los criterios tienen el objetivo de determinar un
adecuado tamafio muestral para el trabajo de investigacion que se realiza, se

emplea el método del muestreo selectivo basado en la teoria fundamentada
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donde la estructuracion de la muestra de los participantes se realiza gradualmente
a lo largo del proceso (Mercado, Pérez, Castro & Macias, 2019, p.112). Por lo
tanto, para la investigacién se formulé una busqueda de articulos indizados que
se encuentran reconocidos cientificamente, donde se realizé una busqueda de
palabras claves en inglés sobre el tema a investigar enlazando la variable
principal con la variable mediadora, como también con cada uno de sus
categorias planteadas, tomando en cuenta que la evaluacion de articulos se dio
en un rango especifico del 2017 al 2021, tal y como se indica en la tabla tres.
Tabla 3

Lista de palabras clave de busqueda

Visual merchandising Presentation merchandising Visual presentation and behavior
Impulsive consumer buying behavior  Merchandising and purchasing behavior  Visual merchandising behavior
Visual merchandising and consumer  Visual merchandising in impulse buying Merchandising visual en el

purchase behavior behavior comportamiento de compra

Visual merchandising and compulsive Merchandising visual y la intencién de Comercializacién visual y decision de
buying behavior compra por impulso compra

Product display Visualizacién de articulos Exhibition of mannequins

Window display Store window Window dressing

Store design Interior of the store Store appearance

Store ambience Store atmosphere Store environment

Signage Promotional signage Visual signs

Nota. Listado de palabras clave relacionadas a las variables y categorias, utilizadas en la busqueda de informacién de la

investigacion.

3.4. Fuentes de informacién

La fuente de informacion son aquellos documentos o publicaciones cientificas con
informacion relevante y segura que poseen credibilidad, vigencia y accesibilidad
(Almeida & Moreno, 2017, p.4). Asimismo, la informacién debe provenir de bases
de datos reconocidas y de calidad, tanto documentales como bases de datos
vivas, donde las documentales hacen referencia a aquellas personas o individuos
gue de manera directa y rapida, proporcionan informacion, a diferencia de las
vivas que solo ofrecen soportes materiales (Arias, 2019, p.4). Por lo tanto, para la
investigacion se efectud la recopilacion de 80 articulos indizados relacionados a la
variable de estudio, que fueron extraidos de repositorios reconocidos
globalmente, tales como Ebsco, Scopus, ProQuest y Scielo, en un intervalo de
tiempo del 2017 al 2021, colocando un numero de cédigo, autor y afio y titulo de
investigacion. (Anexo 1)

3.5. Busqueda

La busqueda es una estrategia que consiste en encontrar términos o palabras
claves que se hallan en las distintas fuentes de base de datos para ser extraidos y

empleados en las investigaciones (Espinoza, 2020, p.47). Asimismo, el objetivo
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de la busqueda es recopilar toda la informacion necesaria para poder rescatar
aguellas que sean relevantes y sea manejable por el investigador (Linares et al.,
2018, p.4). Por lo tanto, primero se procedié a extraer un total de 2500 articulos
en un intervalo de tiempo del 2017 al 2021, obteniendo la cantidad de articulos de
la siguiente manera: Ebsco cant. 1000, Scopus cant. 900, ProQuest cant. 500 y
Scielo cant. 100; luego se emplearon criterios de exclusion e inclusién, eliminando
los de exclusion y quedando solo 480; por ultimo, se elimind los articulos
duplicados o repetidos rescatando a 80 articulos de resumen que sirvieron como
base en la investigacion y que luego fueron seleccionados y plasmados en el
estudio de forma ordenada, tomando en cuenta la relacion que tenga con la
variable principal y mediadora, al igual que con las categorias, tal y como se
indica en la tabla cuatro.

Tabla 4

Resultados del filtro semi-automatico y comprobacion manual

Fuente Original Semi-automatica Comprobacion manual
Exclusién Inclusién Duplicado Resumen
Ebsco 1000 714 286 245 41
Scopus 900 776 124 100 24
ProQuest 500 446 54 40 14
Scielo 100 84 16 15 1
TOTAL 2500 2020 480 400 80

Nota. Filtro semi-automatico y manual de los articulos cientificos encontrados en las bases de datos, tomando en cuenta

los criterios de elegibilidad.

3.6. Seleccién de los estudios

La seleccion de los estudios es la eleccion de articulos que fueron excluidos de
las fuentes de informacién, rescatando los datos viables y pertinentes que acatan
los criterios de elegibilidad y dan sustento a la investigacion (Cuadri, Tornero,
Sierra y Séez, 2018, p.261). Ademas, para realizar la seleccién primero se
identifica los articulos potencialmente necesarios en base a los titulos de la
informacion disponible, después se procede a analizar en su totalidad todos los
documentos recopilados y finalmente se selecciona por criterios para dar un buen
sustento al estudio (Moreno, Mufioz, Cuellar, Domancic & Villanueva, 2018,
p.185). Por lo tanto, para la investigacion se selecciond 33 articulos que
cumplieron con los criterios de elegibilidad y que tenian una relacién directa con la
variable de estudio, estos fueron plasmados en una rejilla de revisiones

sistemaéticas en un intervalo del 2017 al 2021; de acuerdo a ello, se elabord una
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tabla de la lista de los estudios indicando el codigo, autor(es), afio y titulo de la
investigacion. (Anexo 2)

3.7. Proceso de extraccion de estudios

La extraccion de estudios es una seleccion de documentos que brinda
informacion pertinente y confiable, donde los datos deben ser seleccionados con
rigurosidad, para la evaluacién de cada articulo que es empleada en el proceso
de investigacion (Moreno, Mufioz, Cuellar, Domancic & Villanueva, 2018, p.185).
Ademas, dicha seleccién pueden ser datos cuantitativos o cualitativos que no
pueden generalizarse a otras comunidades virtuales, puesto que el estudio
desarrolla aproximaciones metodolOogicas que permiten conocer detalles del
fendmeno estudiado (Martinez, Sddaba & Serrano, 2018, p.135).

Por lo tanto, se elaboré una figura del proceso de seleccion, donde primero,
se definid el titulo, variable y factores; segundo, se hizo la busqueda de articulos
cientificos en inglés indizados obteniendo una cantidad total de 2500 articulos;
tercero, se hizo una seleccion de articulos usando criterios de elegilibilidad con un
listado de 2020 posibles articulos para su revision manual; cuarto, se eliminé
aquellos articulos repetidos e irrelevantes dejando una cantidad de 480; quinto se
procedid a la lectura del titulo, resumen y contenido de cada articulo quedando un
total de 80 articulos; sexto se analizo los datos de los articulos que cumplen con
los criterios de inclusion, rescatando 45 articulos que han sido plasmados en el
estudio y que tenian relacién con la variable de estudio; por ultimo se seleccioné
los articulos que contienen datos estadisticos con coeficiente de correlacion y
tamafo de muestra, de los cuales un total de 33 articulos fueron seleccionados, y
su vez utilizados para la matriz de categorizacion y discusion de resultados, tal y
como se muestra en la figura uno.

La figura de extraccién de datos se ha realizado con la finalidad de mostrar
al lector como ha sido ordenada la investigacion, por ello se llevé a cabo todos
€s0s pasos con seis etapas que fueron efectuados con mucha rigurosidad y
cautela, con la finalidad de brindar informacion veridica, veraz y confiable y que
pueda ser empleado para futuros estudios que desean investigar el
merchandising visual como un activador de persuasion en el comportamiento de

compra de los consumidores.
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Nota. Proceso de seleccién de articulos cientificos indizados, extraidas de diferentes bases de datos con cinco afios de

antigliedad.

3.8. Lista de estudios

La lista de estudios sefiala las teorias selectivas de la informacién de cada

articulo cientifico, extraidos de la cadena de busqueda (Urbizagastegui &

Restrepo, 2020, p.212). Asimismo, permite que la investigacion tenga conceptos
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claros y bien definidos de la variable principal, dimensiones y resultados, a fin de
dar validez y confiabilidad al estudio (Linares et al., 2018, p.5). Por lo tanto, se
conceptualizaron la variable principal merchandising visual y las categorias tales
como exhibicion de productos, escaparate, sefalizacion, disefio de la tienda y
ambiente de la tienda, tal y como se sefiala en la tabla cinco.

Tabla 5

Marco de la teoria del aprendizaje

Categoria Explicacion

El merchandising visual es una técnica atractiva y llamativa para presentar y exhibir los productos a
Merchadising visual los consumidores objetivo y potenciales (Saricam, Okur, Erdem, Akdag & Kilikci, 2018, p.2);
también, se define como todo lo que un cliente ve desde el interior hacia el exterior que crea una
imagen positiva de un negocio, generando interés, deseo y accién por parte del consumidor (Putra
& Suryadi, 2020, p.3); ademas es un influyente en las compras que tiene como objetivo brindar la
mejor presentacion mediante carteles, imagenes u otros medios (Widyastuti, 2018, p.142); del
mismo modo, es la presentacion de una tienda y su mercaderia, a fin de que atraiga la atencién de
los clientes potenciales, manteniendo la presentacion interior igual a lo prometido en el exterior
(Randhawa & Saluja, 2017, p.103).
La exhibicion de productos es la presentacién de mercaderia utilizando formas o maniquies con el
Exhibicion de fin de provocar el interés de los clientes y crear el deseo de comprar (Ajithk, Reni & Vipinkumar,
productos 2018, p.475); también, son una herramienta de comunicacién para el comercio minorista que se
utiliza para mostrar o explicar las tendencias actuales de la moda (Guntara, 2017, p.18); asimismo,
las exhibiciones en la tienda brindan a los clientes una imagen mental de como se pueden usar o
combinar las mercancias (Randhawa & Saluja, 2017, p.113).
El escaparate es el arte de exhibir los productos al emplear el merchandising visual, de manera que
Escaparate aumente la atencién del consumidor y se utiliza para aumentar la afluencia de publico en la tienda
al exhibir los productos de manera creativa (Soomro et al., 2017, p.26); también, es la vista frontal o
presentacion de una tienda a través de ventanas que ayuda a los clientes a decidir si entrar o no al
interior de la tienda (Guntara, 2017, p.17); asimismo, tiene un disefio simple con un minimo de
accesorios, letreros y elementos que estan espaciados uniformemente unos de otros (Caliva,
Salera, Tajonera, Tan & Sadilla, 2020, p.352).
La sefializacion es el elemento que se usa solo o junto con la exhibicion en la tienda para transmitir
Sefializacion informacion promocional o de productos a clientes con el propésito de informar y generar demanda
de la mercaderia (Ajithk, Reni & Vipinkumar, 2018, p.475); asimismo; se refiere al uso de sefiales y
simbolos para comunicar un mensaje a los clientes, particularmente con el propésito de
comercializar los productos de la tienda (Sulaiman & Ahmed, 2017, p.13). Cabe resaltar que las
tiendas al por menor usan la sefializacion a través de letreros para ser mas acogedoras con sus
clientes (Caliva, Salera, Tajonera, Tan & Sadilla, 2020, p.354).
El disefio de la tienda es la técnica adoptada por los minoristas para organizar la mercancia de
Disefio de latienda forma que sea accesible para los clientes (Sulaiman & Ahmed, 2017, p.11); ademas, es el interior
de la tienda, de tal manera que encontrar el producto deseado no sea dificil para los clientes
(Soomro, Kaimkhani & Igbal, 2017, pp.25-26); del mismo modo, es una de las consideraciones
clave para su prosperidad, puesto que la cantidad sustancial del tiempo, la aplicacién y la mano de
obra se emplean para definir el contorno de la tienda (Behera & Mishra, 2017, p.10).
El ambiente de tienda es la forma consciente del espacio para crear ciertos efectos para el
Ambiente de la comprador, especificamente, el disefio de la tienda para generar un cambio emocional en el cliente
tienda mejorando los indices de compra (Reynolds, Morrin & Nordfalt, 2017, p.2); también es el conjunto
de indicadores que intervienen en la complejidad visual, implementando la decoracién interna de la
tienda como también la presentacién de la mercancia (Jang, Baek & Choo, 2018, p.2); por ello;
afecta el comportamiento del consumidor, puesto que presenta sefiales que comprenden contenido
como la descripcién del producto, las imagenes del producto, etc., las cuales contienen informacion
necesaria para cumplir el objetivo de compra (Jakhar, Verma, Rathore & Kumar, 2020, p.5).
Nota. Conceptualizaciones de la variable principal y las categorias de la investigacion.

3.9. Medidas de resumen de datos

Las medidas de resumen de datos permiten seleccionar aquellos estudios
cuantitativos que contienen correlaciones, las cuales son indicadores usados para
describir la relacion entre dos variables con distribucion normal, a través de datos

cuantitativos, con la finalidad de determinar la predisposicion y conexién de
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ambas variables, lo cual eso se denomina como covarianza (Roy et al., 2019,

p.355). Ademas, esta relacion entre dos variables o fenémenos oscilande -1 aly

se clasifican en débiles, fuertes y muy fuertes (Vega et al., 2020, p.192). Por lo

tanto, para la investigacion se elaboro un listado rescatando solo 25 articulos con

enfoque cuantitativo de los 33 que fueron seleccionados, indicando el codigo,

autores y afio, titulo, correlacién y tamafio de muestra; los cuales han sido

ingresados al software Jamovi, tal y como se indica en la tabla seis.

Tabla 6

Matriz de correlaciones

Cod. Autor y afo Titulo Enfoque R N
A2 Ajithk et al. (2018) Impacto del visual merchandising en el Cuantitativo 0.900 100
comportamiento de compra impulsiva
A8 Yim (2021) Explorando el impacto de las condiciones Cuantitativo 0.900 249
A9 Randhawa (2017) Comportamiento de comercializacion visual Cuantitativo 0.736 450
y compra por impulso: ¢existe alguna
relacion?
Al10 Giri et al. (2020) Factores que influyen en la intencién de Cuantitativo 0.861 250
compra del consumidor
Al6 Cuong (2019) Antecedentes de las estrategias de gestion Cuantitativo 0.943 1200
A21 Reynolds et al. Como el contraste de brillo entre el producto Cuantitativo 0.630 564
(2017) y el entorno
A26 Jang et al. (2018) Gestion del entorno visual de una tienda de Cuantitativo 0.700 188
moda: efectos de la complejidad visual
A36 Widyastuti (2018) ¢El visual merchandising, la atmosfera de la Cuantitativo 0.660 125
tienda y el producto de marca blanca?
A38 Cérdoba et al Impacto del visual merchandising en la Cuantitativo 0.102 384
(2020) decisiéon de compra de los consumidores
A39 Zainuddin et al Evaluar el efecto del visual merchandising Cuantitativo 0.850 448
(2018) en la relacién entre la imagen de la tienda
A48 Lazim et al. (2020) Medicién del arrepentimiento posterior a la Cuantitativo 0.803 422
compra y la compra impulsiva
A49 Raza et al. (2020) Determinantes del comportamiento de Cuantitativo 0,613 153
compra compulsiva
A50 Gopu (2019) Impacto de la comercializacion visual en Cuantitativo 0.867 203
linea
A54 Anic et al. (2018) Antecedentes y resultados de la innovaciéon Cuantitativo 0.444 300
de la moda en el comercio minorista
A55 Mihi¢ et al. (2018) Tiempo dedicado a las compras y Cuantitativo 0.333 300
comportamiento de compra de ropa
A58 Halim et al. (2020) El impacto del visual merchandising en la Cuantitativo 0.831 51
intencién de compra del comercio
electronico
A66 Jalees (2018) Papel de la comercializacion visual Cuantitativo 0.700 300
A67 Chate et al. (2017) Visual Merchandising: una herramienta Cuantitativo 0.511 568
innovadora
A68 Narayana et al. El impacto del visual merchandising en el Cuantitativo 0.667 201
(2019) comportamiento de compra del consumidor
A70 Karim et al. (2020) Los efectos de la comercializacién visual Cuantitativo 0.983 305
comportamiento de compra impulsiva
A73 Soomro et al. Efecto de los elementos de comercializacion Cuantitativo 0.581 280
(2017) visual en la atencion del consumidor
A74 Dadras et al. (2017) Impacto de la comercializacion visual en el Cuantitativo 0.690 190
comportamiento de compra impulsiva
A76 Guntara (2017) El efecto del merchandising visual Cuantitativo 0.697 100
A79 Firdayanti et al. El efecto de la comercializacién visual y el Cuantitativo 0.452 150
(2020) surtido de productos en la compra por
impulso
A80 Putra & Suryadi Elefecto de la comercializacion visual hacia Cuantitativo 0.766 120

(2020)

el comportamiento por impulso

Nota. Articulos seleccionados para el desarrollo del metaanalisis.
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3.10. Aspectos éticos

El aspecto ético representa a un elemento primordial de toda la investigacion que
se evallua desde el inicio hasta el término del estudio; es decir, debe estar
plasmado desde que se plantea el problema hasta la obtencion de resultados y
discusion; asimismo, los aspectos éticos y las opciones metodoldgicas estan
inmersas en las perspectivas y suposiciones de las investigaciones (Moscoso &
Diaz, 2017, p.53-54). Ademas, es de suma importancia sefialar que cualquier tipo
de investigacion cientifica debe ser valorado por un comité de ética que avale la
proteccion y brinde seguridad a todos los estudios (Panngum et al., 2020, p.7).

El desarrollo de la investigacion fue integro, puesto que se explico6 con
exactitud y certeza la importancia del estudio mediante articulos cientificos que
tengan relacibn con la variable, plasmando datos que poseen validez y
confiabilidad y teniendo en cuenta todos los criterios de elegibilidad. La
investigacion se efectué con la recopilacién de articulos indizados que fueron
extraidos de diferentes bases de datos y reconocidos internacionalmente, donde
el intervalo de tiempo fue del 2017 al 2021, garantizando la fiabilidad del
contenido. También, se citaron a los autores de los articulos recopilados
respetando el principio de la propiedad intelectual. Ademas, se redact6 toda la
informacion de manera clara y exacta, a fin de que el proyecto sirva como
antecedente para futuras investigaciones y por ultimo, se subié todo el proyecto a
la plataforma turnitin para verificar y corregir la redaccion del contenido, evitando

plagios y verificando que se haya realizado con total originalidad y transparencia.
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IV. RESULTADOS

Busqueda por afio.
La busqueda por afio permite reconocer todos los articulos cientificos ubicados en
diversas revistas de alto impacto, relacionados con la variable de estudio, la cual
se da con facilidad de acceso diferenciando los niveles de indizacién en las
distintas bases de datos, segun la direccion y naturaleza de los resultados
(Higgins et al., 2019, p.182). Ademas, la influencia de busqueda de las revistas
cientificas a través del recuento del namero de referencias que han adquirido sus
articulos en un periodo concreto, que al inicio no fue determinado, las cuales
indican el nivel de impacto como un dato adicional, puesto que eso generado por
Scimago de manera oficial (Ramirez et al., 2018, p.12). Por lo tanto, se realiz6 un
listado de 33 revistas que fueron extraidas de los 33 articulos seleccionados, las
cuales estan en un intervalo del afio 2017 al 2021 y que han sido utilizadas en el
estudio, donde un 21% con 7 articulos es del afio 2017, un 27% con 9 articulos es
del 2018, un 15% con 5 articulos es del 2019, un 30% con 10 articulos es del
2020 y un 6% con 2 articulos es del 2021; tal y como se sefiala en la tabla siete.
Tabla 7

Publicaciones por revistas desde el 2017 hasta el 2021

Ne Revista 2017 2018 2019 2020 2021  Total
1 International Journal for Research in Applied Science and Engineering 1 1
2 Benchmarking: An International Journal 1 1
3 European Journal of Marketing 1 1
4 Journal of Retailing and Consumer Services 1 1
5 International Journal of Business Quantitative Economics and Applied 1 1
6 International Journal of Scientific and Technology Research 1 1
7 Global Business and Finance Review 1 1
8 Materials Science and Engineering 1 1
9 Journal of Retailing 1 1
10 International Journal of Retail and Distribution Management 1 1
11 IFAC-PapersOnLine 1 1
12 INFOR: Information Systems and Operational Research 1 1
13 Journal of Business and Retail Management Research 1 1
14 Journal of Interactive Marketing 1 1
15 Management Science Letters 1 1
16 International Journal of Engineering and Technology(UAE) 1 1
17 6th International Conference on Information Management (ICIM) 1 1
18 International Journal of Innovation, Creativity and Change 1 1
19 International Journal of Innovative Technology and Exploring 1 1
20 Service Industries Journal 1 1
21 Ekonomski pregled 1 1
22 International Conference on Information Management and Technology 1 1
23 Pakistan Journal of Psychological Research 1 1
24 International Journal of Science Technology and Management 1 1
25 International Journal of Advanced Science and Technology 1 1
26 International Research Journal of Management Sociology & Humanity 1 1
27 International Journal of Business, Economics and Manage ment 1 1
28 Journal of Southwest Jiaotong Universit 1 1
29 Journal of business strategies 1 1
30 International Journal of Management Sciences and Business Research 1 1
31 Jurnal Manajemen Pemasaran 1 1
32 E-Jurnal Ekonomi dan Bisnis 1 1
33 Jurnal limiah Mahasiswa FEB 1 1
TOTAL 7 9 5 10 2 33

Nota. Revistas cientificas que fueron seleccionadas para la investigacion y que estan ordenadas por afio.
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Busqueda por cuartil.

La busqueda de cuartil permite identificar los indicadores que sirven para valorar
la relativa importancia de una revista cientifica, teniendo en cuenta la cantidad de
visitas a la plataforma scimago, como también la veracidad y calidad de articulos
(Torra, 2019, p.1); asimismo, la clasificacion de cuartiles Q1, Q2, Q3 y Q4 indica
la posicién de una revista en su rama, donde las categorias se miden por
porcentajes de acuerdo al nivel de impacto (Sanmarco, Vasquez & Farifia, 2019,
p.127). Del mismo modo, los cuartiles son de suma importancia porque calculan
los grados de efecto de las revistas cientificas, a traveés de diversos indicadores
matematicos y estadisticos obtenidos del repositorio Scopus, a fin de analizar de
forma pertinente la clasificacion de las mismas (Marin & Arriojas, 2021, p.2).

Los cuartiles se dividen en cuatro (Q1, Q2, Q3, Q4) que sirven para predecir
la ubicacién y tener un orden de clasificacion de las revistas cientificas que fueron
obtenidos del repositorio Scopus que es una base de datos bibliogréfica que se
inicié en el aflo 2004, donde se puede encontrar resumenes Yy citas de articulos
gue cuenta con herramientas bibliométricas, con el objetivo de medir y evaluar el
rendimiento de publicaciones y autores segun las citas recepcionadas por cada
articulo. Ademas, los cuartiies mencionados se visualizan en la plataforma
Scimago Journal Rank que calcula y provee una serie de indicadores sobre la
calidad y el impacto de publicaciones cientificas basandose en el recuento de
citas obtenidas por cada publicacién. Cabe sefalar que para la busqueda se
ingresa no solo al Scimago, sino también a la base de datos llamada Matriz de
Informacion para el Analisis de Revistas (MIAR), donde se inserta el titulo o el
ISSN del articulo y autométicamente se evidencia el nombre de la revista, el
ambito, campo y la base de datos, indicando incluso la periodicidad por afio y la
evaluacion de las revistas desde que se publicé el articulo cientifico.

Por tanto, en la tabla ocho, se presenta un listado de las 33 revistas
cientificas de los 33 articulos cientificos seleccionados y que se plasmaron en el
estudio donde el primer cuartil (Q1) que representa un alto impacto equivale a un
39%; seguidamente el segundo cuartil (Q2) que equivale a un 30%; luego el tercer
cuartil (Q3) que representa un bajo impacto equivale a un 18% vy finalmente el
cuarto cuartil (Q4) que es el mas bajo equivale a un 12%; a partir de ello, se

puede observar que el mayor porcentaje se ubica en el cuartil uno, determinando
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gue la mayor parte de los articulos son totalmente confiables por tener mayor
grado de aceptacion en cuanto a sus visitas, calidad y confiabilidad, lo cual ha

generado resultados positivos y 6ptimos.

Tabla 8
Relacion de los journals de cada articulo
Ne Revista Q1 Q2 Q3 Q4 TOTAL
1 International Journal for Research in Applied Science and Engineering 1 1
2 Benchmarking: An International Journal 1 1
3 European Journal of Marketing 1 1
4 Journal of Retailing and Consumer Services 1 1
5 International Journal of Business Quantitative Economics and Applied 1 1
6 International Journal of Scientific and Technology Research 1 1
7 Global Business and Finance Review 1 1
8 Materials Science and Engineering 1 1
9 Journal of Retailing 1 1
10 International Journal of Retail and Distribution Management 1 1
11 IFAC-PapersOnLine 1 1
12 INFOR: Information Systems and Operational Research 1 1
13 Journal of Business and Retail Management Research 1
14 Journal of Interactive Marketing 1 1
15 Management Science Letters 1 1
16 International Journal of Engineering and Technology(UAE) 1 1 1
17 6th International Conference on Information Management (ICIM) 1 1 1
18 International Journal of Innovation, Creativity and Change 1
19 International Journal of Innovative Technology and Exploring 1 1
20 Service Industries Journal 1 1
21 Ekonomski pregled 1 1
22 International Conference on Information Management and Technology 1 1
23 Pakistan Journal of Psychological Research 1 1
24 International Journal of Science Technology and Management 1 1
25 International Journal of Advanced Science and Technology 1 1
26 International Research Journal of Management Sociology & Humanity 1 1
27 International Journal of Business, Economics and Management 1 1
28 Journal of Southwest Jiaotong Universit 1 1
29 Journal of business strategies 1 1
30 International Journal of Management Sciences and Business Research 1 1
31 Jurnal Manajemen Pemasaran 1 1
32 E-Jurnal Ekonomi dan Bisnis 1
33 Jurnal llmiah Mahasiswa FEB 1 1

TOTAL 13 10 6 4
Nota. Revistas cientificas que fueron seleccionadas y ordenadas por cuartiles Q1, Q2, Q3y Q4.

Matriz de categorizacion.

w
w

La categoria hace referencia a una nocion tedrica que aun no se aplica en algun
caso especifico, la cual es abstracta, genérica y se logra a través de la aplicacion
de los estudios en los casos concretos (Bertoldi & Porto, 2018, p.35). Por ello, la
matriz de categorizacion sefiala todos las categorias clasificadas de cada articulo
y estos son elegidos por tener informacion especifica relacionado al estudio
(Higgins et al., 2019, p.92). Ademas, el resultado final de la matriz puede ser
revisado por muchos investigadores, que podran ubicar la variable y los criterios
correspondientes, puesto que tiene informacion veraz y fiable (Pavez, 2020, p.3).
Primero, se elabord una rejilla de revisiones sistematicas con 45 articulos
cientificos, las cuales fueron evaluados con mucha cautela, verificando que
tengan relacion con la variable de estudio y completando toda la informacién

necesaria en cuanto a la referencia, revista, base de datos, autores, afo,
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metodologia, palabras clave, muestra, hallazgos, conclusiones, recomendaciones,
limitaciones, contradicciones, condiciones, pertinencias y la conceptualizacién
tedrica de las categorias de cada articulo. Seguidamente, se agruparon los
articulos de acuerdo al enfoque de clasificacion, evaluando el contenido de cada
una de las categorias, tomando en cuenta la mayor relacion y similitud entre ellas;
a partir de ello se seleccionaron sélo 33 articulos; tal y como se habia sefialado
en el capitulo 3.6, que fueron clasificados de la siguiente manera: enfoque
impacto, percepcion, tecnologia e innovacion.

Por tanto, en la tabla nueve, se detalla los cuatro enfoques de clasificacion
mencionados con sus respectivas categorias extraidas de cada estudio cientifico,
las cuales fueron representados por autores y han sido aplicados en la
investigacion, las cuales son: El primero enfoque es impacto que consta de siete
categorias tales como escaparate, expositor de maniqui, comercializacién de piso,
sefalizacion promocional, disefio de la tienda, ambiente de la tienda e
iluminacion. Seguidamente, el enfoque percepcién que consta de siete articulos
tales como exhibicion de maniqui, disefio de la tienda, iluminacién, color
sefalizacion, escaparate y ambiente de la tienda. El tercer enfoque es tecnologia
teniendo como categorias a experiencia del cliente, navegacion, telepresencia,
anuncio en linea, visualizacion del producto y motivacion de compra online. Por
ultimo, el enfoque innovacion con categorias como escaparate, exhibicén,
comercio electronico e intencién de compra.

La matriz de categorizacion permite tener una vision clara del tema de
investigacion, a fin de demostrar una aproximacion a la verdad, es decir, tener la
certeza de que se esta trabajando con informacién veraz y actualizada. Cabe
sefalar que cada uno de los enfoques mencionados anteriormente consta de
categorias escritas en diferentes términos, pero que se dirigen a un mismo
contexto o conceptualizacion; ademas, dichos estudios fueron utilizados para la
discusion de resultados, comparando las teorias pasadas con las presentes, a fin

de obtener conocimientos nuevos que puedan ser aplicados en la realidad.
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Resultados de Metaanalisis.
Los resultados de metaanalisis fueron hallados al ingresar al software Jamovi los
25 articulos con enfoque cuantitativo que contienen correlaciones y tamafo de
muestra, tal y como se sefialé en el 3.9 que correspondia a las medidas de
resumen de datos; este software permite calcular andlisis estadisticos de una
forma sencilla y que arrojan resultados en cifras numéricas y en porcentajes, o
cual ha permitido demostrar la aproximacion a una verdad relativa del tema de
investigacion.
Intervalo de confianza
La amplitud del intervalo informa sobre la precision de la estimacion del efecto
medio en la poblacién; es decir, cuanto mas ancho es menos preciso y asi
viceversa; por ello el intervalo de confianza servira para confeccionar la sintesis
de todos los estudios del metaanalisis (Molina, 2018, p.3).
Tabla 10
Modelo de efectos aleatorios

Random-Effects Model (k = 25)

Estimate se z p Cl Lower Bound ClUpper Bound

Intercept 0.974 0.0973 10.0 <.001 0.783 1.164

Note. Tau? Estimator: Restricted Maximum-Likelihood

Nota. Segun la tabla diez, el estimador global es de ,97 con error estandar de ,9; un valor Z de 10 y una
correlacion significativa con un valor p < ,05; los intervalos de confianza de la correlacion analizada basada
en el estimador total, esta entre los valores minimos de ,78 y los valores maximos de 1,16; dicho resultado

esta basado en 25 estudios analizados.

Estadistica de heterogeneidad

La estadistica de heterogeneidad permite calcular estimaciones de efecto,
tomando en cuenta que los estudios deben ser heterogéneos, es decir no tener el
mismo coeficiente de correlacion y a medida que la heterogeneidad va perdiendo
su capacidad de resultados, el overal disminuira (Sandoval, Hernandez, Quino &
Cobo, 2019, p.100). Ademas, es la oportunidad que permite efectuar las
estratificaciones oportunas, brindando la facilidad de encontrar los estudios
heterogéneos, es decir aquellos que no tengan el mismo resultado en cuanto a las

correlaciones (Ramirez, Tapia, Luna & Hernandez, 2018, p.14).
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Tabla 11

Estadisticas de heterogeneidad

Heterogeneity Statistics

Tau Tau? 12 H2 R2 df Q p

0.481 0.2315 (SE=0.0683) 98.55% 68.994 . 24.000 2187.323 <.001

Nota. De acuerdo a la tabla once, la 12 de Higgins que mide la heterogeneidad estadistica de los estudios,
sefialando hasta qué instante los resultados de los diversos estudios pueden combinarse o enlazarse en una

medida Unica, la cual manifiesta un indice de 98,55% y un valor de p<,05.

Diagrama de bosque o Forest Plot

El diagrama de bosque se representa con la figura de un rombo, la cual se
encarga de demostrar cual fue la estimacion global de los estudios que se han
examinado en el metaandlisis (Gomez, Rodriguez & Marin, 2020, p.43).

El rombo es llamado overal representado con la letra Q que hace referencia a la
aproximacion a la verdad relativa, lo que significa que el resultado de los estudios

sobre la variable se acerca en un 97% aproximandose a una verdad relativa.
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Figura 2. Diagrama de bosque

Nota. En el diagrama de bosque o también llamado Forest Plot, se puede visualizar cada uno de los estudios
considerados en el metaandlisis, asimismo, el tamafio de afecto que tienen y los intervalos de confianza. El

modelo de metaandlisis muestra un efecto de ,97; con intervalos de confianza IC [,78 — 1,16].
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V. DISCUSION
Objetivo 1. Revisar la literatura sobre el merchandising visual y efectuar los
enfoques de clasificacion como efecto persuasivo para facilitar la toma de
decisiones en el comportamiento de compra del consumidor del sector
minorista.
El merchandising visual es una técnica atractiva y llamativa, utilizada para
fomentar los comportamientos de compra de los clientes, relacionando este hecho
en la literatura sobre el consumo y marketing; sin embargo, la literatura no incluye
un enfoque coherente ni proporciona una cobertura homogénea de criterios para
este tema (Ajithk et al., 2018; Siddique & Bhatacharaya, 2017). Ademas, los
minoristas pueden utilizar el merchandising visual para aumentar la deseabilidad
de los productos y ayudar a los clientes a conocerlos, asi como a crear actitudes
favorables. Cabe sefalar, que el merchandising visual no solo es aplicado a las
grandes empresas sino también a los minoristas, siempre y cuando se cumpla
con los siguientes criterios tales como escaparates, presentacion de productos,
colores, musica, aroma y luz, que pueden influir en los comportamientos de
compra por impulso de los consumidores. Por lo tanto, si se cumplen con estos
requisitos, el merchandising visual afectara positivamente al consumidor,
impulsandolo a querer o desear comprar el producto deseado que le generara
satisfaccion (Randhawa & Saluja, 2017; Krasonikolakis et al., 2018; Putra, 2020).
Los estudios muestran que las préacticas de merchandising visual influyen
sin duda en el comportamiento de compra por impulso de los consumidores; sin
embargo, para que este efecto muestre sus resultados, se tiene que cumplir con
los cuatro tipos de merchandising visual genéricos como el escaparate, la
exhibicién de los productos, merchandising de piso y la sefializacion promocional,
para que activen la persuasion del comprador (Ajithk et al.,, 2018; Raza et al.,
2020). Ademas, el merchandising visual es un predictor importante que tiene un
efecto estadisticamente significativo en las emociones positivas y en la compra
por impulsivo, esto se debe a que la mayoria de los consumidores deciden
comprar porque se sienten atraidos por el disefio y el interior de la tienda; sin
embargo, para los consumidores jovenes, no es el factor principal que tienen en
cuenta a la hora de comprar, puesto que estan muy preocupados por su

identidad, para ellos una buena marca e imagen deseada hara que se interesen
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mas en comprar, en comparacion con una tienda que tenga una mala marca o no
sea reconocida (Guntara, 2017; Dadras et al., 2017; Saricam et al., 2018).

El merchandising visual es el que mas influye en el tiempo dedicado a las
compras, ya que las mujeres y los consumidores jévenes dedican mas tiempo a
las compras que los hombres adultos y las personas con mayor edad. Por ello,
existen hallazgos que demuestran que el tiempo de compra esta relacionado
positivamente con las compras de los consumidores; sin embargo, no esta tan
claro de como afecta el tiempo dedicado a la compra de productos cuando se
enfocan conjuntamente en un modelo deseado (Mihi¢ et al., 2018; Widyastuti,
2018). Por otra parte, los hallazgos mostraron que el merchandising visual tiene
un impacto en la atencion del consumidor junto con la mejora del comportamiento
del mismo, tomando en cuenta los factores escaparate, el disefio de la tienda, el
color e iluminacion que desempefian un papel muy importante; sin embargo,
investigaciones anteriores sefialaron que si el disefio de la tienda no es adecuado,
tendra un impacto negativo en la experiencia del consumidor, puesto que en
ocasiones los productos se pueden presentar de forma desordenada y poca
atraccion en los modelos (Soomro et al., 2017; Firdayanti et al., 2020).

Todos los hallazgos relacionados que explican de como el merchandising
visual genera persuasion en el comportamiento de compra del consumidor en el
sector minorista, esta direccionado con el metaanalisis, en el cual la combinacion
de los estudios dio como resultado que un .97 es la probabilidad de ocurrencia,
con un nivel de significancia de .01, lo que significa que la investigacion se esta
aproximando a una verdad relativa, a través de informacién veraz y actualizada,
por ende, si el sector minorista decide aplicar el merchandising visual en las
tiendas, podra tener un efecto positivo en el comportamiento de compra del
consumidor con un 97% de éxito.

Objetivo 1la. Conocer la literatura sobre la clasificaciéon del enfoque impacto
del merchandising visual como efecto persuasivo para facilitar la toma de
decisiones en el comportamiento de compra del consumidor del sector
minorista.

Desde el enfoque impacto, los hallazgos sefialaron que en el caso de los
productos de venta de los hipermercados, el merchandising visual que se mide

por escaparates, maniquies, merchandising de piso y surtido tiene un efecto
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positivo y significativo en la compra impulsiva; sin embargo, la cantidad de
compras impulsivas puede verse afectada por la creacion de productos que tienen
una marca propia, generando una dilucion o debilitamiento por no contar con un
uso autorizado de la marca y eso conlleva a una reduccion en la preferencia de
los consumidores (Widyastuti, 2018; Sindhu & Kloep, 2020). Por otro lado, en
estudios realizados en la industria de confeccién, se determiné que los factores de
entorno de la tienda, comercializacion, promocién y comunicacion visual juegan
un papel importante en el desarrollo del comportamiento de compra compulsiva;
sin embargo, los resultados revelaron que el merchandising visual funciona solo
cuando esta orientado a las imagenes de la marca y el usuario es el que menos
influye en el comportamiento de compra (Raza et al., 2020; Cuong, 2019).

También, se manifesté que el merchandising visual tiene un gran impacto
en el comportamiento de compra del consumidor y sus componentes afectan
significativamente a la motivaciéon de compra en las tiendas de ropa; siendo el
merchandising de piso el que tiene un efecto méas notable, seguido por la
sefalizacion promocional y la exhibicion de maniquies; sin embargo, otros
estudios sefialaron que el comportamiento de compra de los consumidores no
esta influenciado por el escaparate, esto es debido a los cambios de las ventanas
y los movimientos constantes de los expositores al estar de un lugar a otro
(Narayana et al., 2019; Putra, 2020). Por otro lado, se determindé que tanto el
merchandising visual como la sensibilidad al precio afectan positiva y
significativamente al disfrute y comportamiento de las compras impulsivas; sin
embargo, para que este efecto muestre sus resultados, se tiene que cumplir con
los factores del placer de las compras, comercializacion visual y la sensibilidad al
precio, a fin de activar la persuasién del comprador en la tienda minorista o centro
comercial (Karim et al., 2020; Firdayanti et al., 2020).

Estudios realizados sefialaron que existe una relacién fundamental entre el
comportamiento de compra por impulso de los clientes y los escaparates, el
merchandising en el suelo y la sefializacion promocional; sin embargo, la forma de
la tienda y la exposicion de los maniquies no influyen significativamente en el
comportamiento de compra impulsiva de los clientes, pero cabe sefialar que los
resultados determinan que el merchandising visual y el comportamiento de

compra impulsiva de los consumidores estan correlacionados, debido a que
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cuando los ellos estan expuestos a estos estimulos visuales, es mas probable que
tomen decisiones de compra por impulso (Cuong, 2019; Sindhu & Kloep, 2020;
Dadras et al., 2017). Por otro lado, estudios indicaron que los factores como la
exhibicion del foro y la exhibicion de ventanas estan relacionados negativamente
con la decision de compra del consumidor; sin embargo, la comercializacion del
piso y la marca de la tienda se relacionan positivamente con el comportamiento
de compra del consumidor (Cérdoba et al., 2020; Randhawa & Saluja, 2017).

De la misma forma, estudios sefialaron que el merchandising visual tiene
un efecto positivo y significativo en la compra impulsiva; sin embargo, el surtido de
productos tiene un efecto no significativo, debido a que mayormente no hay
disponibilidad de espacio para exhibir y almacenar los productos (Firdayanti et al.,
2020; Dadras et al., 2017). Por otra parte, se reveld que los clientes que buscan
sensaciones tienen un impacto positivo en los comportamientos de compra
impulsiva, puesto que suelen tener una mayor inclinacion hacia el entusiasmo y
comparativamente menos hacia el autocontrol, por lo que son mas propensos a la
hora de comprar. Por tanto, no basta con crear y mantener un entorno agradable,
sino que también el minorista debe ser innovador y seguir cambiando el entorno
para atraer a los clientes en general; sin embargo, se ha revelado que el
colectivismo no tiene ningun efecto sobre la compra impulsiva, puesto que los
individuos en una sociedad colectiva tienen una relacion méas débil de actitud e
intencion, por lo que son menos susceptibles e impresionables ante algun tipo de
producto (Jalees & Rahman, 2018; Sindhu & Kloep, 2020).

Estudios indicaron que la comercializacion visual, precio y calidad del
producto, tienen una influencia positiva significativa en el comportamiento de
compra por impulso. Cabe sefialar, que estos factores mencionados son ofrecidos
por las empresas minoristas, puesto que permiten desencadenar el deseo de los
consumidores de realizar compras no planificadas (Putra & Suryadi, 2020; Ajithk
et al., 2018). Por otro lado, se determiné que una amplia gama de preferencias de
los clientes hacia el disefio de las tiendas puede provocar el comportamiento de
compra impulsiva de las mujeres. Cabe sefalar que la calidad del merchandising
visual de la tienda no solo juega un papel mucho mas efectivo en las compras,
sino también transmite varios mensajes atractivos y llamativos que persuade y

estimula al comprador (Dadras et al., 2017; Narayana et al., 2019).
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Objetivo 1b. Constatar la literatura sobre la clasificacion del enfoque
percepciéon del merchandising visual como efecto persuasivo para facilitar
la toma de decisiones en el comportamiento de compra del consumidor del
sector minorista.
Desde el enfoque percepcion, los hallazgos indicaron que la imagen de la tienda
en la eleccion del centro comercial estaba intercedida por el merchandising visual;
sin embargo, estudios anteriores sefialaron que la influencia de imagen fue
indirecta, puesto que el surtido y el conjunto de productos son los que mediaron la
imagen de la tienda en la elecciéon del centro comercial por parte de los
consumidores (Zainuddin et al., 2018; Saricam et al., 2018). Por lo tanto, los
especialistas en marketing deben centrarse en la exposicion de los productos en
los escaparates, el color y la iluminacién, asi como en el disefio interior de la
tienda, para ganar y aumentar el nivel de atraccién de los consumidores y
posibles clientes (Soomro et al., 2017; Yim et al., 2021). Por ello, si un entorno
esta bien organizado de forma que la colocacion de los productos y el mobiliario
sea comprensible, es decir que los productos similares estén juntos, los
buscadores de baja sensibilidad no se verian afectados de forma significativa por
la cantidad de mercancias, muebles, etc (Jang et al., 2018; Mowrey et al., 2019).
Estudios sefialaron que cuando los maniquies se exhiben de una manera
gue facilita la cognicién incorporada, el procesamiento de la informacion también
se ve reforzado, lo que da lugar a una intencion conductual positiva; sin embargo,
la exhibicion de un maniqui en lo alto no fue condicion suficiente para que los
consumidores experimentaran una simulacion mental maximizada, por ello, la
instalacion de un maniqui mas cerca de los consumidores resulté ser otra
condicion necesaria para lograr una vision clara (Yim et al., 2021; Jakhar et al.,
2020). Por otro lado, los productos cuyos niveles de brillo contrastan fuertemente
con los del entorno de la tienda son normalmente la opcion mas preferida, cuando
se exponen de forma ordenada, porque destacan visualmente; sin embargo,
cuando se exponen de forma desordenada, los productos que obtienen una
mayor elevacién visual debido al contraste entre el producto y el entorno son los
gue tienen mas probabilidades de que el entorno minorista se vea afectada

negativamente por su aspecto (Reynolds et al., 2017; Jang et al., 2018).
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También, los atributos de la presentacion de la pantalla como el desorden
con los niveles de brillo del producto y ambiente alteran la atencién automatica,
por ello, los jefes de los comercios minoristas hacen bien en centrar los esfuerzos
de los empleados en la limpieza rutinaria de los productos oscuros en los
expositores de las tiendas luminosas; sin embargo, estos esfuerzos pueden no
ser beneficiosos para los minoristas que utilizan entornos de tienda méas oscuros,
puesto que los productos presentados de forma desordenada siempre corren el
riesgo de ser vistos como menos agradables (Reynolds et al., 2017; Soomro et
al.,, 2017). Por otro lado, los hallazgos sefialaron que los comportamientos de los
consumidores difieren en funcion del orden ambiental y de la tendencia individual
a la busqueda de sensaciones; por tanto, los minoristas deben crear un ambiente
interesante en la tienda y decorarla de forma atractiva para comunicarse mas con
los consumidores, a través de los escaparates y la mercancia, que podrian animar
fuertemente a los compradores a vivir una experiencia extraordinaria e inolvidable
(Jang et al., 2018; Mowrey et al., 2019).

Objetivo 1c. Evaluar la literatura sobre la clasificacion del enfoque
tecnologia del merchandising visual como efecto persuasivo para facilitar la
toma de decisiones en el comportamiento de compra del consumidor del
sector minorista.

Desde el enfoque tecnologia, los hallazgos sefialaron que los minoristas en linea
estan en continuo desarrollo y es probable que sea la principal plataforma online
en las ciudades metropolitanas, por lo tanto, es necesario influir positivamente en
la decision de compra del consumidor para que las organizaciones consigan una
cuota de mercado relativamente més alta entre sus competidores. Cabe sefialar
gue esto puede lograrse centrandose en factores como la motivacion, la facilidad
de uso percibida y la utilidad percibida (Giri et al., 2020; Jai et al., 2021). Por otro
lado, los hallazgos determinaron que el merchandising visual online tiene un
efecto significativo en el comportamiento de compra por impulso de los clientes de
la generacion Z. Asimismo, los factores tales como la visualizacion en 3D de los
productos, la experiencia del cliente y la facilidad de la interfaz de usuario son los
gue mas influyen; sin embargo, para que este efecto muestre sus resultados, los

minoristas online se tienen que centrar en mejorar estos factores en su sitio web,
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a fin de que exista una mayor probabilidad de atraer a los consumidores
potenciales (Gopu, 2019; Lazim et al., 2020).

También, los resultados mostraron que en las ciudades metropolitanas, las
personas tienen mucho estrés laboral, puesto que resulta muy dificil para ellos
encontrar tiempo para ir a comprar productos, por ello se inclinan mas hacia los
segmentos de los portales en linea, donde los productos se visualizan mejor.
Ademas, con la aparicion de la era digital, la tendencia se desplazara hacia el
marketing digital para todos los productos y servicios, por ello es muy aconsejable
gue los consumidores se dediquen a la compra de productos en linea, ya que se
convertira en un modelo en el futuro, que no tendra alternativas (Giri et al., 2020;
Gopu, 2019). Por otro lado, estudios sefialaron que la promocién, el pago con
tarjeta bancaria, el merchandising visual, la fijacion de precios y la revision en
linea influyeron significativamente en la compra por impulso; sin embargo, para
gue este efecto muestre sus resultados, se tiene que ayudar a los minoristas en
linea y a los disefiadores de sitios web a comprender mejor que los factores
mencionados son los que influyen de manera directa en la compra impulsiva
(Lazim et al., 2020; Krasonikolakis et al., 2018; Jai et al., 2021).

Objetivo 1d. Distinguir la literatura sobre la clasificacion del enfoque
innovacion del merchandising visual como efecto persuasivo para facilitar la
toma de decisiones en el comportamiento de compra del consumidor del
sector minorista.

Desde el enfoque innovacion, los hallazgos indicaron que la percepcion riesgo
percibido en la actitud de transaccion, el merchandising visual en la intencion de
compra en el comercio electrénico, y la actitud ante la transaccion a la intencion
de compra en el comercio electrénico, influyen de forma significativa. Ademas,
hay algunos riesgos que se debe tomar en cuenta que es el riesgo para los
métodos de pago, la informacion de los datos personales y el riesgo para la
discrepancia de los bienes recibidos con los bienes instalados en el sitio de
comercio electronico; sin embargo, el merchandising visual solo funciona cuando
esta orientado a la facilidad de realizar transacciones en linea, ya que eso genera
una actitud positiva hacia las compras en linea (Halim et al., 2020; Chate &
Bharamanaikar, 2017). Por otro lado, en el caso de confeccion en Croacia, los

consumidores tienen bajos ingresos disponibles, por ello, las empresas que
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operan en ese lugar deben hacer frente no solo a los bajos ingresos, sino que
también deben aplicar el pensamiento creativo e innovativo para proteger su
estatus social (Park et al., 2019; Anic et al., 2018).

Estudios sefialaron que las principales motivaciones de los consumidores
para comprar un modelo deseado son tendencia, ocio y la expresion estética,;
estas tres motivaciones afectan significativa y positivamente a la innovaciéon de la
moda. Cabe sefalar que estos consumidores son propensos a aceptar nuevos
productos, puesto que el merchandising visual podria fortalecer el vinculo entre la
innovacion y las tres motivaciones; por ello, podria ser rentable que las tiendas
minoristas estén constantemente actualizando su catalogo con productos que se
encuentran a la moda y mostrandolos a través de las plataformas digitales (Anic¢
et al.,, 2018; Park et al., 2019). Por otro lado, los hallazgos muestran que el
merchandising visual y el ambiente de la tienda tienden a aumentar las
estrategias para que los consumidores se sientan atraidos al mostrar productos
novedosos y que estén a la moda. Cabe sefialar que el merchandising visual no
solo permite que los clientes se persuadan, sino también permite mostrar el valor
agregado en cuanto al disefio, forma, tamafo, color y caracteristicas de los
productos (Chate & Bharamanaikar, 2017; Halim et al., 2020).
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VI. CONCLUSIONES

1. De acuerdo a los autores de los diversos estudios mencionaron que el
merchandising visual activa la persuasion en el comprador, aunque el hallazgo
revel6 que el sector minorista tiene un enfoque confuso y complejo en diversos
temas relacionado al consumo y marketing (Ajithk et al., 2018; Siddique &
Bhatacharaya, 2017). Ademas, existen evidencias que cuando la tienda
presenta una mala imagen, quienes mostrarian rechazo frente a ello serian los
consumidores jovenes, ya que estdan mas interesados por su identidad e
imagen; por ello, la marca resulta atractiva al momento de comprar el producto
(Guntara, 2017; Dadras et al., 2017; Saricam et al., 2018). Asimismo, los
hallazgos sefialaron como afecta el tiempo en adquirir o comprar el modelo
deseado, se ha visto en el estudio que las mujeres y jovenes son los que
prefieren dedicar mas tiempo en una tienda a comparacion de las personas
adultas y de la tercera edad (Mihic et al., 2018; Widyastuti, 2018).

2. Desde el enfoque impacto, el hallazgo sefialé que las compras impulsivas se
ven afectadas por productos que tienen marcas propias posicionadas en el
mercado, dando como efecto bajar la preferencia de los consumidores en la
etiqueta de productos que no sean conocidos y generando poco valor en la
mercancia (Widyastuti, 2018; Sindhu & Kloep, 2020). Asimismo, se concluyo6
qgue los estimulos visuales influyen en la decisién de compra, por ello es
importante que los productos sean exhibidos en la tienda de forma atractiva, ya
que esto genera un impulso de compra al momento de elegir un producto
(Cuong, 2019; Sindhu & Kloep, 2020; Dadras et al., 2017). Ademas, la variedad
de productos no es tan primordial, ya que en oportunidades no se cuenta con
un espacio adecuado que permita exhibir todos los productos, como también
almacenarlos, por ello es importante dar una buena imagen e impresion a las
personas que visitan la tienda (Firdayanti et al., 2020; Dadras et al., 2017).

3. Desde el enfoque percepcion, el hallazgo concluyé que la imagen, la variedad y
la cantidad de productos en la tienda tiene influencia en la eleccion de los
consumidores a la hora de ir a comprar un modelo deseado (Zainuddin et al.,
2018; Saricam et al., 2018). Asimismo, cuando el consumidor visita la tienda y
visualiza un ambiente desordenado, afecta significativamente al entorno

minorista generando una mala impresion al cliente (Reynolds et al., 2017; Jang
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et al.,, 2018). Ademas, se concluyd que si el ambiente se encuentra
desordenado y con poca luz, esto genera desconfianza en los consumidores y
se toma el riesgo de que los productos sean menos agradables a la captaciéon
visual del cliente, por el cual no genera beneficio alguno para los minoristas
(Reynolds et al., 2017; Soomro et al., 2017).

. Desde el enfoque tecnologia, el hallazgo concluyé que los medios sociales,
toman mayor importancia en el merchandising visual, ya que tienen mejores
resultados en la atraccion al cliente por via online, por tanto, se centran en
mejorar factores del sitio web que genere aceptacién en los consumidores
(Gopu, 2019; Lazim et al., 2020). Asimismo, para que el plan genere un efecto
positivo en el cliente, el minorista en linea y los disefiadores de los sitios web
tienen que inclinarse a estrategias de compra impulsiva, logrando persuadir al
consumidor (Lazim et al.,, 2020; Krasonikolakis et al., 2018; Jai et al., 2021).
Ademas, los factores de motivacion, la facilidad y utilidad percibida influyen en
la decision de compra del consumidor, por ello las organizaciones compiten en
el mercado para generar mayor rentabilidad (Giri et al., 2020; Jai et al., 2021).

. Desde el enfoque innovacién, el hallazgo demostré que uno de los factores de
la perspectiva visual esta orientado a la atraccion del consumidor al momento
de elegir el producto y realizar transacciones en linea, generando satisfaccion y
una buena actitud en el cliente (Halim et al., 2020; Chate & Bharamanaikar,
2017). Asimismo, los clientes se ven en la necesidad de aceptar nuevos
productos donde se visualizan mejor las caracteristicas, tanto como en la moda
y en las compras repentinas, teniendo como opcion una sala de
entretenimiento que genere bienestar y seguridad en el ambiente donde se
encuentra (Ani¢ et al., 2018; Park et al., 2019). Ademas, se indica que el
merchandising visual es primordial en los procesos en linea, por lo tanto las
compras resultan mas comodas y generan mayor percepcion en el consumidor
(Chate & Bharamanaikar, 2017; Halim et al., 2020).
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VIl. RECOMENDACIONES

1. Se recomienda de acuerdo a los autores estudiados, que para lograr una
homogeneidad en los diversos temas de consumo y marketing, se debe realizar
un plan soélido de merchandising visual con el fin de establecer emociones en
los consumidores que desean comprar, generandoles satisfaccion y una
experiencia imborrable, y por afiadidura prevenir pérdidas econ6micas en la
organizaciéon. Asimismo, se recomienda que los minoristas siempre deben
renovar el disefio de la tienda que es percibido por los consumidores en
primera instancia, por ello se deben enfocar en brindar una buena impresion
del producto, a fin de satisfacer al cliente. Ademas, se recomienda conocer las
preferencias de los clientes para aplicar la estrategia del remarketing dindmico,
que consiste en capturar la direccion del cliente desde su dispositivo mévil,
donde realiza su primera visita al sitio web, con la finalidad de enviarle
contenido constante de productos de su preferencia, esto permitird agilizar el
tiempo de compra cuando se encuentre en la tienda minorista.

2. Se recomienda desde el enfoque impacto, hacer nuevos disefios atractivos de
los productos de acuerdo al estudio de perfil del cliente, a través de volantes,
folleros, banderolas o afiches, a fin de que los consumidores se sientan
atraidos por la imagen que refleja la tienda en el instante que la visitan.
Asimismo, se recomienda tener una buena ubicacion de los productos al
momento de exhibirlos, tomando en cuenta la buena iluminacién, el ambiente
de tienda, el escaparate, con el fin de que el cliente se logre impresionar y
desee adquirir el producto de manera exitosa y satisfecha. Ademas, se
recomienda adquirir un local con un amplio espacio que sirva como tienda, para
presentar de forma ordenada toda la variedad de productos y a su vez que
contenga un almacén para el stock de toda la mercancia y asi puedan ser
exhibidos sin limitacién alguna despertando emociones al publico objetivo.

3. Se recomienda desde el enfoque percepcion innovar productos, haciendo que
la imagen de la marca sea llamativa y significativa para el cliente, donde se
sienta identificado a la hora de decidirse por uno de ellos. Asimismo, se
recomienda que la tienda siempre deba estar ordenada y tener un buen disefio
qgue haga atractivo al producto y pueda generar confianza al cliente al momento

de realizar la compra. Ademas, se recomienda tener un lugar 0 espacio
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iluminado y limpio para la vista del publico, donde se puede adicionar una sala
de entretenimiento que seria algo fuera de lo comun en las tiendas minoristas,
generando una fuerte atraccién para el cliente, a fin de que pueda realizar su
compra de manera exitosa.

. Se recomienda desde el enfoque tecnologia usar las principales redes sociales
con mas acogida como el Facebook, Twitter o Instagram, a fin de tener mejores
propagandas y disefios de los productos que permita captar la atencion de los
consumidores y ser de su preferencia. Asimismo, se recomienda crear un
disefio original de cada producto en cuanto a su tamafo, color y forma, lo cual
pueda ser publicado en un sitio web de tiendas minoristas visitado por muchas
personas, haciendo que el cliente interesado tenga la libre eleccién de su
modelo deseado, llenando todas sus expectativas y necesidades. Ademas, se
recomienda que el producto que se lance al mercado sea util y tenga un valor
agregado, que lo haga verse diferente frente a la competencia.

. Se recomienda desde el enfoque innovacion crear una plataforma digital donde
el cliente pueda hacer sus compras de manera virtual con todas las tendencias
y moda, visualizando con mayor profundidad la informacion y caracteristicas de
los productos, con el fin de generar la confianza en el consumidor. Asimismo,
se recomienda imponer modelos innovadores de mercancia que cumplan con
los estandares de calidad y contenga un buen disefio, a fin de evaluar la
necesidad de compra del consumidor y generar un alto impacto a la hora de
realizar la compra deseada. Ademas, se recomienda que las compras en linea
se hagan con mayor rapidez y puedan llegar a su destino de manera Optima,
demostrando efectividad y confianza a los clientes al adquirir los productos
mediante la web.

. La revision de los articulos cientificos indizados mostro informacion relevante
con mayor profundidad sobre el merchandising visual como efecto persuasivo
en el comportamiento de compra del consumidor desde el enfoque impacto y
percepcion; sin embargo, en cuanto al enfoque tecnologia e innovacion se
abord6 escasa informacion en los articulos seleccionados. Por ende, se
recomienda para futuras investigaciones profundizar el estudio de como se
debe aplicar la tecnologia en el merchandising visual, a fin de mantener

informados a los empleados sobre las Ultimas tendencias que van a responder
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a las necesidades que tienen los consumidores. Ademas, enfatizar y actualizar
informacion sobre el estudio de como implementar herramientas innovadoras

para crear nuevas estrategias que facilite y mejore el merchandising visual en
el sector minorista.
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ANEXOS

Anexo 1

Lista de estudios

Cad. Autor y afio Titulo
Al Jain & Gandhi (2021) Impacto de la inteligencia artificial en el comportamiento de compra impulsiva
de los compradores indios en los puntos de venta de moda
A2 Ajithk, Reni & Vipinkumar Impacto del visual merchandising en el comportamiento de compra impulsiva
(2018) de los clientes minoristas
A3 Nell (2017) El impacto de los entornos sensoriales en el comportamiento de compra del
consumidor: un estudio de las presentaciones visuales y la atmoésfera visual
A4 Jakhar, Verma, Rathore & Priorizacién de las dimensiones del visual merchandising para minoristas de
Kumar (2020) indumentaria que utilizan FAHP
A5 Mufioz, Rodriguez, Liebana &  Investigacion pasada, presente y futura sobre merchandising de autoservicio:
Moro (2021) un enfoque de mineria de texto y palabras conjuntas
A6 Krasonikolakis, Vrechopoulos, Efectos del disefio de la tienda en el comportamiento del consumidor en
Pouloudi & Dimitriadis (2018)  tiendas online 3D
A7 Cant & Wiid (2020) Elementos de merchandising visual: ¢impulsores de las estrategias minoristas?
A8 Yim, Lee & Jeong (2021) Explorando el impacto de las condiciones fisicas de las exhibiciones de
maniquies en la simulacién mental: una perspectiva de la teoria de la cognicion
incorporada
A9 Randhawa & Saluja (2017) Comportamiento de comercializacion visual y compra por impulso: ¢existe
alguna relacién?
Al10  Giri, Chatterjee, Biswas & Aich  Factores que influyen en la intencion de compra del consumidor de alimentos
(2020) diarios a través de sitios web b2c en ciudades metropolitanas de la India
All Yin, Ho-ying & Li (2017) La influencia de las exhibiciones de productos teméaticos en los consumidores:
una cuenta basada en la elaboracién
Al2 Ninggar, Wijaya & Semuel La influencia del visual merchandising en el patrocinio de las tiendas de moda
(2020) rapida en Indonesia: el papel de los valores de compra y la autocongruencia
A13 Caliva, Salera, Tajonera, Tan& Disefio afectivo de escaparates de tiendas para marcas minoristas filipinas
Sedilla (2020) seleccionadas: pautas para una comercializacion visual afectiva
Al4 Maharani, Helmi, Mulyana & Intencion de compra de productos de marca privada como impacto de la
Hasan (2020) comercializacion visual y el valor para el cliente
A15 Choi, Jang & Choo (2020) Creatividad del escaparate de una tienda de moda: sus efectos sobre las
emociones y las intenciones de comportamiento del consumidor
Al16 Cuong (2019) Antecedentes de las estrategias de gestion de la tienda y del visual
merchandising sobre la participacion en la tienda de los compradores de bienes
de consumo: un estudio empirico
Al17  Saricam, Okur, Erdem, Akdag & Andlisis de los elementos de comercializacién visual para los minoristas de
Kilikci (2018) ropa
A18 Bide (2018) Mas que un escaparate: merchandising visual y austeridad en el West End de
Londres, 1945-1950
A19 Jampla, Adi Lakshmi & Dhaurya Impacto del visual merchandising en las ventas en la tienda retil
Naik (2019)
A20 Samal (2020) Una evaluacion del impacto de la marca en la visita a la tienda
A21 Reynolds, Morrin & Nordfélt Cémo el contraste de brillo entre el producto y el entorno y la desorganizacion
(2017) del producto afectan la eleccion del consumidor en los entornos minoristas
A22 Angel (2020) Estudio de caso: visualizacion en tienda y andlisis de visual merchandising
A23 Dujak, Botkuljak & Franjkovi¢  La influencia de los determinantes del espacio de la tienda de comestibles en la
(2018) tendencia de compra impulsiva
A24 Marinelli, Fiano, Gregori & Comportamiento de compra de alimentos en maquinas expendedoras
Daniele (2020) automaticas: el papel de los planogramas y el tiempo de compra
A25 Kim & Lee (2020) Atencién visual en entornos minoristas: andlisis de disefio con seguimiento
ocular integrado del sistema VR basado en HMD
A26 Jang, Baek & Choo (2018) Gestion del entorno visual de una tienda de moda: efectos de la complejidad
visual y el orden en los consumidores que buscan sensaciones
A27 Pratiwi & Rusfian (2019) El efecto del visual merchandising hacia la compra impulsiva en el centro
comercial Miniso artha Gading Yakarta
A28 Park, Dayarian & Montreuil Modelo de optimizacibn de exhibiciones para centros de exhibicion
(2019) hiperconectados
A29 Pattnaik (2019) El estudio sobre el impacto del visual merchandising en la intencién de compra
de la joyeria de marca
A30 Behera & Mishra (2017) Impacto de la ubicacién y el disefio de la tienda en el comportamiento de
compra del consumidor en el comercio minorista organizado
A31 Mowrey, Parikh & Gue (2019) El impacto del disefio de los estantes en la experiencia visual en una tienda
minorista
A32 Stewart & Colombi (2019) Un marco reflexivo basado en la practica para la ensefianza del visual
merchandising a través de cursos de pedagogia en linea
A33 Zibafar, Saffari, Alemi, Comercializacién visual de vanguardia utilizando un robot social de moda:

RezaSoltani & Taheri (2019)

Roma




Caod.

Autor y afio

Titulo

A34

A35

A36

A37

A38

A39

A40

A4l

A42

A43
Ad4

A45

A46

A47

A48

A49

A50

A51

A52

A53

A54

A55

A56

A57

A58

A59

A60
A61

AB2
A63

A64

A65

AG6

A67

A68

Lombart, Labbé, Filser,
Antéblian & Louis (2018)
Rizzi & Volpi (2018)

Widyastuti (2018)

Jai, Fang, Bao, James, Chen &
Cai (2021)

Cérdoba, Guerreros, Palomino &
Ramos (2020)
Zainuddin, Ridzwan, Mohd &
Ridzwan(2018)
Frontoni, Marinelli, Rosetti &
Zingaretti (2017)
Pieranski, Borusiak & Horska
(2017)

Liu, Li, Lim, Liu, Liu & Tan (2019

Seo, Kim, Kim & Youn (2017)
Upadhyay, Jauhari & Singh
(2017)

Lin, Jones & Vijayalakshmi
(2017)

Lamberz, Litfin, Teckert & Meeh
(2020)

Mclnnis & Medvedev (2021)

Lazim, Sulaiman, Mas’od, Chin
& Awang (2020)

Raza, Frooghi & Aziz (2020)
Gopu (2019)

Sampaio, Zonatti, Mendizabal,
Rossi & Baruque (2017)
Kpossa & Lick (2020)

Vladimirova, Artemova &
Zhubreva (2020)
Ani¢, Mihi¢ & Kursan Milakovi¢
(2018)
Mihi¢, Ani¢ & Milakovi¢ (2018)

Berg & Lindstrom (2021)

Wolbitsch, Hasler, Helic & Walk
(2020)
Halim, Julianto & Hebrard (2020)

Kim, Hwangbo, Kim & Kim
(2019)

Tung, Burns & Koening (2019)
Webber, Sausen, Basso &
Laimer(2018)

Suhud & Herstanti (2017)
Sulaiman & Ahmed (2017)

Alemi, Meghdari, Saffari, Zibafar,
Reza & Taheri (2017)
Khair & Fuad (2021)

Jalees & Rahman (2018)

Chate & Bharamanaikar (2017)

Narayana, Mohana, Gangisetty
& Rama (2019)

Surtido de productos regionales y merchandising en tiendas de abarrotes:
estrategias y segmentos de clientes objetivo

Merchandising visual habiltado con RFID en el comercio minorista de
indumentaria

¢El visual merchandising, la atmésfera de la tienda y el producto de marca
blanca influyen en la compra impulsiva? Evidencia en Yakarta

Verlo es como tocarlo: desentrafiar las presentaciones de productos efectivas
sobre las decisiones de compra de ropa en linea y la actividad cerebral (un
estudio de resonancia magnética funcional)

Impacto del visual merchandising en la decisién de compra de los consumidores
de las tiendas minoristas del centro de Perl

Evaluar el efecto del visual merchandising en la relacion entre la imagen de la
tienda y la eleccién del centro comercial

Reasignacion de espacio en los estantes para la reduccion de existencias

El mercado del vino: un examen empirico del comportamiento del consumidor en
la tienda

Comercializacién de intangibles: desentrafiar los beneficios de visualizar la
experiencia de consumo en el servicio e-tailing

Imagen de marca y estrategia VMD de tiendas deportivas en Corea
Merchandising visual: Una revisién integradora

Una innovacion en la ensefianza sobre disefio ambiental minorista para
consumidores con discapacidades

¢Existe un vinculo entre la sostenibilidad, la percepciéon y la decisién de compra
en el punto de venta?

Estrategias de gestion de la apariencia sartorial de mujeres creativas
profesionales mayores de 50 afios en la industria de la moda

Medicién del arrepentimiento posterior a la compra y la compra impulsiva en la
experiencia de compra en linea desde la perspectiva de la teoria de la
disonancia cognitiva

Determinantes del comportamiento de compra compulsiva en la industria de la
confeccién de Pakistan

Impacto de la comercializacion visual en linea de la industria de la moda en los
clientes de la generacion Z

Nuevas Tecnologias Aplicadas al Visual Merchandising de Moda

Comercializacion visual de pasteles en paisajes alimentarios: la influencia de los
colores del plato en las expectativas y percepciones de sabor de los
consumidores

Metodologia para evaluar el impacto del merchandising en la competitividad de
las empresas de restauracion pablica

Antecedentes y resultados de la innovacion de la moda en el comercio minorista

Tiempo dedicado a las compras y comportamiento de compra de ropa del
consumidor

Percepciones del tamafio de los productos en linea: examen de las percepciones
del tamafio del volumen de liquido basadas en imagenes de productos en linea
Muéstrame el dinero: predicciones de articulo a accesorio basadas en RFID para
tiendas minoristas de moda

El impacto del visual merchandising y la actitud transaccional en la intencion de
compra del comercio electronico

Datos de seguimiento basados en la ubicacién y analisis de patrones de
movimiento de clientes para un negocio de moda sostenible

Eleccién de sobrecarga y comportamiento de aproximacion en linea
Remodelacion de la tienda minorista para un mejor desempefio de las ventas

Investigar la compra impulsiva de los compradores online jévenes

Los elementos esenciales de las tiendas minoristas organizadas para influir en
los clientes hacia las tiendas

Roma: un maniqui robdético de alta tecnologia para la industria de la moda

Composicion de la superficie hacia el patron espacial de los vendedores
ambulantes en el contexto urbano

Papel de la comercializaciéon visual, la blsqueda sensacionalista y el
colectivismo en el comportamiento de compra impulsiva de los consumidores en
los centros comerciales

Visual Merchandising: una herramienta innovadora para inducir respuestas
conductuales positivas entre los consumidores indios

El impacto del visual merchandising en el comportamiento de compra del
consumidor: un caso del gran bazar de Bangalore




Cad. Autor y afio Titulo
AB9 Siddique & Bhatacharaya Influencia de la comercializacién visual en el comportamiento del consumidor
(2017) en el sector de la ropa con referencia a Pantaloons, Ranchi
A70 Karim, Haque, Judhi, Los efectos de la comercializacion visual y la sensibilidad de los precios en el
Muhibbullah & Ulfy (2020) comportamiento de compra impulsiva entre los compradores jévenes de ropa
en Bangladesh
A71 Oliveira & Lutterbach (2020) Como el merchandising visual puede mejorar las tiendas minoristas de moda
para adaptarse a las proximas generaciones
A72 Sindhu & Kloep (2020) Entorno de tienda y compra impulsiva : la dinAmica cambiante del
comportamiento del consumidor
A73 Soomro, Kaimkhani & Igbal Efecto de los elementos de comercializacion visual de la tienda minorista en la
(2017) atencion del consumidor
A74 Dadras, Hematian & Sadeh Impacto de la comercializacion visual en el comportamiento de compra
(2017) impulsiva de ropa de mujer en la perspectiva de la teoria de la calidad atractiva
de Kano
A75 Asirvathan & Mohan (2019) Importancia de la visualizacion de ventanas en el merchandising visual
A76 Guntara (2017) El efecto del merchandising visual en la compra por impulso mediante la
emocion positiva en Zara Surabaya
A77 Qammar & Ali (2018) Efecto de la apariencia visual del producto en la compra / compra por impulso
en articulos comestibles
A78 Chein, Hui & Lee (2020) Factores que afectan el comportamiento de compra impulsiva: evidencia de
Malasia
A79 Firdayanti, Ramdan & Sunarya El efecto de la comercializacién visual y el surtido de productos en la compra
(2020) por impulso
A80 Putra (2020) El efecto de la comercializacion visual, el precio y la calidad del producto hacia

el comportamiento por impulso (estudio sobre consumidores de Miniso, en la
ciudad de Malang)

Nota. Articulos que se consideraron como matriz general para la seleccién de estudios en la investigacion.



Anexo 2

Lista de estudios seleccionados

Cod. Autor y afio Titulo
A2 Ajithk et al. (2018) Impacto del visual merchandising en el comportamiento de compra impulsiva de
los clientes minoristas
A4 Jakhar et al. (2020) Priorizacién de las dimensiones del visual merchandising para minoristas de
indumentaria que utilizan FAHP
A6 Krasonikolakis et al. (2018) Efectos del disefio de la tienda en el comportamiento del consumidor en tiendas
online 3D
A8 Yimet al. (2021) Explorando el impacto de las condiciones fisicas de las exhibiciones de maniquies
en la simulacién mental: una perspectiva de la teorfa de la cognicién incorporada
A9 Randhawa & Saluja (2017) Comportamiento de comercializacién visual y compra por impulso: ¢ existe alguna
relacion?
A10 Giri et al. (2020) Factores que influyen en la intencién de compra del consumidor de alimentos
diarios a través de sitios web b2c en ciudades metropolitanas de la India
Al6 Cuong (2019) Antecedentes de las estrategias de gestion de la tienda y del visual merchandising
sobre la participacién en la tienda de los compradores
Al7 Saricam et al. (2018) Andlisis de los elementos de comercializacién visual para los minoristas de ropa
A21 Reynolds et al. (2017) Como el contraste de brillo entre el producto y el entorno y la desorganizacién del
producto afectan la eleccién del consumidor en los entornos minoristas
A26 Jang et al. (2018) Gestion del entorno visual de una tienda de moda: efectos de la complejidad
visual y el orden en los consumidores que buscan sensaciones
A28 Park et al. (2019) Modelo de optimizacion de exhibiciones para centros de exhibicion
hiperconectados
A3l Mowrey et al. (2019) El impacto del disefio de los estantes en la experiencia visual en una tienda
minorista
A36 Widyastuti (2018) ¢ El visual merchandising, la atmésfera de la tienda y el producto de marca blanca
influyen en la compra impulsiva? Evidencia en Yakarta
A37 Jai et al. (2021) Verlo es como tocarlo: desentrafiar las presentaciones de productos efectivas
sobre las decisiones de compra de ropa en linea y la actividad cerebral (un
estudio de resonancia magnética funcional)
A38 Coérdoba et al. (2020) Impacto del visual merchandising en la decisién de compra de los consumidores
de las tiendas minoristas del centro de Peru
A39 Zainuddin et al. (2018) Evaluar el efecto del visual merchandising en la relacion entre la imagen de la
tienda y la eleccion del centro comercial
A48 Lazim et al. (2020) Medicion del arrepentimiento posterior a la compra y la compra impulsiva en la
experiencia de compra en linea
A49 Raza et al. (2020) Determinantes del comportamiento de compra compulsiva en la industria de la
confeccion de Pakistan
A50 Gopu (2019) Impacto de la comercializacion visual en linea de la industria de la moda en los
clientes de la generacion Z
A54 Anic¢ et al. (2018) Antecedentes y resultados de la innovacién de la moda en el comercio minorista
A55 Mihi¢ et al. (2018) Tiempo dedicado a las compras y comportamiento de compra de ropa del
consumidor
A58 Halim et al. (2020) El impacto del visual merchandising y la actitud transaccional en la intencion de
compra del comercio electrénico
A66 Jalees & Rahman (2018) Papel de la comercializacion visual, la busqueda sensacionalista y el colectivismo
en el comportamiento de compra impulsiva de los consumidores en los centros
comerciales
A67 Chate & Bharamanaikar (2017) Visual Merchandising: una herramienta innovadora para inducir respuestas
conductuales positivas entre los consumidores indios
A68 Narayana et al. (2019) El impacto del visual merchandising en el comportamiento de compra del
consumidor: un caso del gran bazar de bangalore
AB9 Siddique & Bhatacharaya Influencia de la comercializacién visual en el comportamiento del consumidor en
(2017) el sector de la ropa con referencia a Pantaloons, Ranchi
A70 Karim et al. (2020) Los efectos de la comercializacion visual y la sensibilidad de los precios en el
comportamiento de compra impulsiva entre los compradores jovenes de ropa en
Bangladesh
A72 Sindhu & Kloep (2020) Entorno de tienda y compra impulsiva: la dinAmica cambiante del comportamiento
del consumidor
A73 Soomro et al. (2017) Efecto de los elementos de comercializacion visual de la tienda minorista en la
atencion del consumidor
A74 Dadras et al. (2017) Impacto de la comercializacion visual en el comportamiento de compra impulsiva
de ropa de mujer en la perspectiva de la teoria de la calidad atractiva de Kano
A76 Guntara (2017) El efecto del merchandising visual en la compra por impulso mediante la emocion
positiva en Zara Surabaya
A79 Firdayanti et al. (2020) El efecto de la comercializacién visual y el surtido de productos en la compra por
impulso
A80 Putra (2020) El efecto de la comercializacion visual, el precio y la calidad del producto hacia el

comportamiento por impulso (estudio sobre consumidores de Miniso, en la ciudad
de Malang)

Nota. Articulos seleccionados que se consideraron para la discusion de resultados.

68



Anexo 3

Tabla de hallazgos

MERCHANDISING VISUAL DESDE EL ENFOQUE IMPACTO

Cad. DESCRIPCION CATEGORIAS MUESTRA HALLAZGOS

Hallazgo:

Los estudios muestran que las préacticas de
merchandising visual influyen sin duda en el
comportamiento de compra por impulso de los
consumidores; sin embargo, para que este efecto
muestre sus resultados, se tiene que cumplir con los
cuatro tipos de merchandising visual necesarios como el
escaparate, la exhibicion de los productos, merchandising

Ajithk, T., Reni, L., &
Vipinkumar, V. P. (2018).
Impacto del visual

. Escaparate . de piso y la sefializacién promocional, para que activen la
merchandising, en el o 100 clientes 2
! Exhibicion de N persuasion del comprador (p.489).
comportamiento de - de las tiendas S
. X maniqui L Condicién:
compra impulsiva de los S minoristas de i . . L
A2 - oo Merchandising de L Para diferenciarse de los competidores, los minoristas
clientes minoristas. h los distritos de ; - :
. piso deberian dar mayor importancia a los factores de
International Journal for UL, Ernakulum y TR, f
. . Sefializacion comercializacién visual tales como el escaparate, la
Research in  Applied . Kottayam. S . )
h . " promocional exhibiciéon de los productos, merchandising de piso y la
Science and Engineering s B
sefializacion promocional (p.489).
Technology, 6 (2), 474- Limitaciones-
491. ISSN: 2321-9653 : .
Los datos proporcionados por los encuestados pueden
ser correctos o imprecisos. También, el estudio en
profundidad no es posible porque el limite de tiempo es la
principal limitacién y la precisién es menor. Ademas, los
encuestados pueden dar respuestas casuales por falta de
tiempo e interés. (p.479)
Hallazgo:
Los hallazgos de este estudio aportan evidencias
suficientes de que los minoristas pueden utilizar el
merchandising visual para aumentar la deseabilidad de
los productos y ayudar a los clientes a conocerlos, asi
como a crear actitudes favorables. Cabe sefalar, que el
merchandising visual no solo es aplicado a las grandes
Randhawa, K. & Saluja, Forma de tienda empresas sino también a Ios minoristas, siempre y
. cuando se cumpla con los siguientes criterios tales como
R. (2017). Expositores de » o
. L escaparates, presentacion de productos, colores, musica,
Comportamiento de maniqui | ) d den influi |
comercializacion visual y Exhibicion del aroma, luz € imagen de marca gque pueden Infiuir en jos
. comportamientos de compra por impulso de los
compra por impulso: producto 450 consumidores (p.116)
¢existe alguna relacion? Distribucién de la comerciantes Condicion: p: ’
A9 International Journal of tienda (75 de cada : .
Business Quantitative Escaparates de centro Para crear entornos de compra favorables que influyan en
Economics and Applied disefio comercial) las respuestas de los consumidores en la tienda y en sus
pp . ’ futuras decisiones de compra, los minoristas deberian
management Research, 4 contemporaneo reforzar continuamente el uso de los expositores y las
(), 108-120. = DOL Atmosférica funciones de la sefializacién (p.117) P g
10.13140/RG.2.2.24920.8 Esquemas USPTN p- ’
- Implicacion:
0641 promocionales I L .
El entorno minorista, como el merchandising visual,
puede influir en la compra impulsiva de los consumidores
proporcionando  informacién o  recordando las
necesidades, asi como produciendo sentimientos
positivos. Por ello, los minoristas pueden provocar el
deseo de los consumidores, generando estimulos o
impulsos y tomando en cuenta todo el conocimiento
acerca de los productos (p.117).
Hallazgo:
Los resultados demostraron que existe una relacién
fundamental entre el comportamiento de compra por
impulso de los clientes y los escaparates, el
merchandising en el suelo y la sefializacién promocional;
sin embargo, la forma de la tienda y la exposicion de los
maniquies no influyen significativamente en el
Cuong, P. H. (2019). comportamiento de compra impulsiva de los clientes, pero
Antecedentes de las cabe seflalar que los resultados sugieren que el
estrategias de gestion de merchandising visual y el comportamiento de compra
la tienda y del visual I - impulsiva de los consumidores estan correlacionados,
L Cliente minorista 1200 . . .
merchandising sobre la : debido a que cuando los consumidores estan expuestos
NS ] Mercancias encuestados " ] .
participacion en la tienda - a estos estimulos visuales, es méas probable que tomen
Al16 visuales que son los .- )
de los compradores de Eleccion de la clientes decisiones de compra por impulso (p.87).
bienes de consumo: un tienda minoritas Condicién:
estudio empirico. Global ’ Dado que el escaparate puede considerarse el primer
Business and Finance lugar de encuentro con los clientes, debe tener un
Review, 24(4), 76-89. aspecto atractivo para generar la compra por impulso en
ISSN: 2384-1648 los clientes.

Los especialistas en marketing deben utilizar la
sefializacién promocional y la exposicion en el suelo para
atraer a mas clientes ala tienda. (p.88)

Implicaciones:

Este estudio ha revelado la utilidad y la eficacia del
merchandising visual para entender el comportamiento de
los consumidores en la compra por impulso (p.88).




Ccod. DESCRIPCION CATEGORIAS MUESTRA HALLAZGOS

Hallazgo:

Los hallazgos del estudio sefialan que el negocio

minorista debe determinar la fuerza del comprador

impulsivo que puede aumentar el nimero de compras;
Widyastuti, P. (2018). ¢EI asimismo, el merchandising visual que se mide por
visual merchandising, la escaparates, maniquies, merchandising de piso y surtido

atmdsfera de la tienda y Escaparate 125 tiene un efecto positivo y significativo en la compra
Expositor de encuestados . . . . . .
el producto de marca maniqui enun impulsiva. Ademés, la atmésfera de la tienda tiene un
blanca mfluyeln en la Merchandising de hipermercado efectq positivo y.5|gnl|f|calt,|vo en Ia} ccimpra |mpuIS|ya qge
A36 compra impulsiva? iso ubicado en el se mide por la iluminacion, el disefio, la comunicacién
Evidencia en Yakarta. Seﬁglizacién norte de visual (color) y el aroma de la tienda; sin embargo, la
Journal of Business and . cantidad de compras impulsivas puede verse afectada
} promocional Yakarta, -
Retail Management - R por la creacion de productos de marca blanca, generando
. Surtido Indonesia. I P, S .
Research, 12(3). ISSN: una dilucion o disociacion en el embalaje unico y el precio
1751-8202 bajo causada por los consumidores (p.147).
Limitacion:
Durante la observacion al encuestado, el investigador
encontré que hay otra variable que no se mide en esta
investigacion como es la promocién de productos (p.147).
Hallazgo:
Los hallazgos del estudio sefialan que los elementos
como disefio externo, disefio interno y atmoésfera del
. merchandising visual determinan la decisién de compra
Cérdoba, G. I., Guerreros, ) . g
. de los consumidores en las tiendas minoristas de la
S. DR, Palomino, F. DP, . . L
regién central del PerlG en los distritos de El Tambo y
& Ramos, W.V. (2020). s
. Organizacion 384 Huancayo (p.2447).
Impacto del visual B ) A I
. empresarial consumidores  Ademas, muestran que los factores como la exhibicion del
merchandising en la e . )
externa de los foro y la exhibicion de ventanas estan relacionadas
decision de compra de los N . ; s S
A38 consumidores  de  las Organizacién comercios negativamente con la decisién de compra del consumidor;
. o empresarial interna minoristas o sin embargo, la comercializacion del piso y la marca de la
tiendas minoristas  del . . : - - :
- Ambiente de la clientes de las  tienda se relacionan positivamente con el comportamiento
centro de Pera. ) .
. tienda bodegas. de compra del consumidor (p.2453).
Management Science

Implicacion:

En cuanto a los factores del merchandising visual, las tres
categorias analizadas en la investigacién, la organizacion
empresarial externa, la organizaciéon empresarial interna y
el ambiente, se utilizaron para explicar la decision de
compra (p.2454).

Letters, 10(11), 2447-
2454, 1SSN: 1923-9335

Hallazgo:

Los hallazgos del estudio sefialaron que los factores
entorno de la tienda, comercializacién, promocién y
comunicacion visual juegan un papel importante en el
desarrollo de un comportamiento de compra compulsiva
en la industria de la confeccion de Pakistan. Sin embargo,

Raza, M., Frooghi, R., &

Aziz, A (2020). Entorno de la

) tienda iai
Determinantes del o2 los resultados revelaron que el merchandising es lo que
] Comercializacion 153 muestras i . -
comportamiento de S mas influye en el comportamiento de compra compulsiva,
. La comunicacion entotal de . ) -
compra compulsiva en la . oz mientras que la congruencia de las imégenes entre la
h - - visual varias areas . -
A49 industria de la confeccion L N marca y el usuario es lo que menos influye en el
i ; Promocién de la ciudad . .
de Pakistan. International ) . comportamiento de compra compulsiva (p.185).
; La congruencia de de Karachien L
Journal of Innovation, ) . Implicacién:
la personalidad Pakistan.

Creativity and Change,
11(11), 172-189. ISSN:
2201-1323

La calidad constante de los productos y servicios también
contribuye a gestionar la imagen de marca de las
empresas de confeccién en Pakistan. Por lo tanto, el
estudio contribuye de forma exhaustiva a la literatura, asi
como a las implicaciones préacticas para que las
empresas de ropa y el personal de marketing
comprendan mejor a sus clientes (p.186).

La congruencia de
las iméagenes

Hallazgo:

Los hallazgos del estudio revelaron que los clientes que
buscan sensaciones tienen un impacto positivo en los
comportamientos de compra impulsiva, puesto que
suelen tener una mayor inclinacién hacia el entusiasmo y
comparativamente menos hacia el autocontrol, por lo que
son mas propensos a la compra impulsiva. Por tanto, no
basta con crear y mantener un entorno agradable, sino
que también el minorista debe ser innovador y seguir
cambiando el entorno para atraer a los clientes en
general, y a los que buscan sensaciones en particular; sin

Jalees, T., & Rahman. M.
(2018). Papel de la
comercializacion visual, la
blusqueda sensacionalista
y el colectivismo en el Comercializaciéon

. ) 300 embargo, el estudio ha revelado que el colectivismo no
comportamiento de visual consumidores  tiene ningln efecto sobre la compra impulsiva, puesto
A66 compra impulsiva de los Busqueda de gan. . p P! a p
consumidores  en  los sensaciones en centros que los individuos en una sociedad colectiva tienen una
. - comerciales. relacion mas débil de actitud-intencion, e intencion-
centros comerciales. Colectivismo

conducta (pp.187-188).

Limitaciones:

Este estudio se limit6 a una ciudad, por lo que los
estudios futuros podrian ampliar el alcance a todo el pais.
Asimismo, este estudio solo exploré un aspecto de la
cultura que hace referencia por un lado al individualismo
que se refiere a un patron social compuesto por
individuos poco vinculados entre si e influidos por sus
propias necesidades, y por otro lado al colectivismo que
se refiere a un patron social en el que los individuos se
ven a si mismos como miembros unidos (p187).

Pakistan Journal of
Psychological Research,
33(1), 177-190. ISSN:
1016-0604




Cod. DESCRIPCION CATEGORIAS MUESTRA HALLAZGOS
Hallazgo:
Los hallazgos del estudio sefialaron que el merchandising
visual tiene un gran impacto en el comportamiento de
Narayana, T., Mohana, compra del consumidor y sus componentes afectan
S., Gangisetty, N., & significativamente a la motivacion de compra en las
Rama, M. (2019). El tiendas de ropa; siendo el merchandising de piso el que
impacto del visual Escaparate tiene un efecto méas notable, seguido por la sefializacion
merchandising en el Exhibicion del . promocional y la exhibiciéon de maniquies; sin embargo, el
. o 201 clientes . . .
comportamiento de manicui ue visitan comportamiento de compra de los consumidores no esta
A68 compra del consumidor: Merchandising de (t]iendas de influenciado por el escaparate, esto es debido a los
un caso del gran bazar de piso movimientos constantes de los expositores al estar de un
; P ropa.
bangalore. International Sefializacion lugar a otro (p.369).
Journal of  Advanced promocional Implicaciones:
Science and Technology, La mitad de la gente se siente atraida por los expositores,
28(9), 360-371. ISSN: lo que significa que el expositor del gran bazar es bueno,
2005-4238 pero hay que hacer algunos pequefios cambios,
aumentando la creatividad en el bazar de alimentos.
Menos personas compran con frecuencia los productos si
ven una sefializacién promocional (pp.369-370).
Hallazgo:
Los hallazgos del estudio muestran que el merchandising
visual desempefia un papel importante en la decision de
Siddique, G. R. S. A, & compra de ropa por parte del cliente; sin embargo las
Bhatacharaya, R. (2017). expectativas de los clientes cambian periédicamente y los
Influencia de la 72 minoristas deben darse cuenta de la importancia de estas
comercializacién visual en comoradores expectativas y ofrecerles un entorno agradable para
el comportamiento del Estilo de vid tpaj d atraer y retener a los clientes; por ello los minoristas de
consumidor en el sector stilo de vida actuales de ropa deben tener en cuenta varios factores, como el
: Boceto de disefio ropaen S . itz
A69 de la ropa con referencia S disefio de la tienda, la distribucion, la fachada, los temas
. lluminacién Pantaloons, T . S )
a Pantaloons, Ranchi. Instalacién Eastern Mall de exposicion, la iluminacién, la musica, etc., a la hora de
International Research en la ciudad realizar la presentacion visual (p.84).
Journal of Management de Ranchi Implicacion:
Sociology & Humanity, ' Pantaloons, tienda minorista de Ranchi, ha prestado
8(8), 80-85. ISSN: 2348- especial atencién al merchandising visual, al programa de
9359 marketing y al equipo de la tienda que recoge las
sugerencias de los clientes con regularidad para
organizar las exposiciones visuales necesarias para una
mejor decision de compra (p.84).
Hallazgo:
Los hallazgos del estudio sefialaron que tanto el
merchandising visual como la sensibilidad al precio
afectan positiva y significativamente al disfrute de las
Karim, M. W., Haque, A, compras y al comportamiento de compra impulsiva de los
Juhdi, N. B., Muhibbullah, compradores. Ademas, los resultados también indican
M., & Ulfy, M. A. (2020). que el disfrute de la compra influye en la relacién entre el
Los efectos de la merchandising visual, la sensibilidad al precio y el
comermal_llz_guon visual y El placer de las 305 comportamiento de compra impulsiva; sin emba_rgo, para
la sensibilidad de los que este efecto muestre sus resultados, se tiene que
> compras compradores A
precios en el ST = cumplir con los factores el placer de las compras,
. Comercializacién jovenes en la o o .
A70 comportamiento de visual ciudad de comercializacién visual y la sensibilidad al precio para
compra impulsiva entre . que activen la persuasién la esencia del comportamiento
L Sensibilidad al Dhaka en . .
los compradores joévenes } de compra impulsiva (p.192).
precio Bangladesh. N )
de ropa en Bangladesh. Limitaciones:
International Journal of Este estudio tiene algunas limitaciones. En primer lugar,
Business, Economics and se emple6 el método de muestreo por conveniencia para
Management, 7(3), 192- recoger los datos, lo que puede no ser la mejor
202. ISSN: 2241-4754 representacion de los jévenes compradores de ropa en el
contexto de Bangladesh. En segundo lugar, existe una
gran posibilidad de recibir respuestas falsas o incluso no
deseadas de los participantes. En tercer lugar, se empleé
el merchandising visual y la sensibilidad al precio (p.199).
Hallazgo:
Los hallazgos del estudio muestran que los factores del
impacto ambiental de cuatro tiendas (musica, luz, disefio
y empleados) funcionan como un factor individual en el
comportamiento de compra impulsiva. Cabe sefialar que
a medida que el mundo empresarial se vuelve competitivo
. y las empresas operan con margenes bajos, la
(Szlgc;g;' E'\Ar{tvof‘noKlgzpt'ie'\:c.i‘]a.l supervivencia se estd convirtiendo en un gran desafio
: . o L 765 clientes para lideres empresariales y comercializadores, por ello si
y compra impulsiva: la lluminacion - :
. : L ] enlos no son capaces de retener a sus clientes y atraerlos hacia
dinamica cambiante del Disefio de la tienda fincinales los productos o servicios (p.10)
A72 comportamiento del Ambiente o P cen?ros Limitaciones: e
consumidor. Journal of entorno de la : imitact ) . -
) . comerciales El impulso de los nimeros de compra indica que los
Southwest Jiaotong tienda : P B
de Dubai. compradores estan significativamente involucrados en la

University, 55(4),
ISSN: 0258-2724

1-16.

compra impulsiva al considerar factores de personalidad
individuales, como la falta de autocontrol, que puede
impulsar la necesidad de comprar impulsivamente. En
segundo lugar, la recopilacién de datos para este estudio
se basé en un disefio de encuesta con elementos de
centro comercial o tienda como variable situacional. En
tercer lugar, los datos se recopilaron de clientes en un
centro comercial que opera solo en Dubai (p.10).




Cod. DESCRIPCION CATEGORIAS MUESTRA HALLAZGOS
Hallazgo:

Dadras, A., Hematian, S., Los hallazgos del estudio mostraron una amplia gama de

& Sadeh, M. J. (2017). 190 preferencias de los clientes hacia el disefio de las tiendas

Impacto de la consumidores que puede provocar el comportamiento de compra

comercializacion visual en impulsiva de las mujeres, segin la atractiva teoria de

. . . al azar de 20- ~ - -
el comportamiento de Disefio de la tienda 45 afios aue Kano. Cabe sefialar que la calidad del merchandising
compra impulsiva de ropa Maniquies de repegte visual de la tienda no solo juega un papel mucho mas
de mujer en la Ambiente de la decidieron efectivo en las compras, sino también transmite varios
A74 perspectiva de la teoria tienda comprar en mensajes atractivos y llamativos que persuade (p.95).
de la calidad atractiva de lluminacion P Implicacién:
. una tiendaen . . .

Kano. International Escaparate uno de los Los resultados del estudio sugieren, sin duda, que el

Journal of Management Sefializaciéon centros disefio de la tienda tiene muchas cuestiones delicadas

Sciences and Business comerciales que los vendedores deberian tener en cuenta para lograr

Research, 6(6), 91-96. X un mayor éxito. Ademas, centrarse en los resultados del

. mantenidos. T ; L2 ’

DOI: estudio ciertamente sugiere que el disefio de la tienda

10.5281/zenod0.3472209 tiene muchos asuntos delicados que los proveedores
deben considerar para lograr un mayor éxito. (p.95).
Hallazgo:

Los hallazgos del estudio muestran que el merchandising
visual es un predictor importante que tiene un efecto
estadisticamente significativo en las emociones positivas
y en la compra por impulsivo, esto se debe a que, segin
el criterio de los expertos, la mayoria de los consumidores
deciden comprar porque se sienten atraidos por el disefio
y el interior de la tienda de Zara; sin embargo, para los
consumidores jévenes, el merchandising visual no es el
factor principal que tienen en cuenta a la hora de
comprar, puesto que estdn muy preocupados por su

Sfirgtir%elJﬁesgr?;ggisirFl identidad, para ello una buena marca e imagen deseada

visual en la compra ogr Escaparate 100 har& que se interesen mas en comprar, en comparacion

: ompra. p Exhibicion de con una tienda que tenga una mala marca (p.23).

impulso mediante la L encuestados NP

i A maniqui Condicién:

emocién positiva en Zara R de . .

A76 Sefializacion f Cuando las emociones de los consumidores son

Surabaya. Jurnal . consumidores o . h

A promocional positivas, es mas probable que realicen compras

Manajemen Pemasaran, I de Zara ; : -

! Comercializacién impulsivas de productos Zara porque sus sentimientos no

11(2), 16-25. DOl ] Surabaya. s .

de piso son limitados, por lo que hay un deseo de respetarse a si

10.9744/pemasaran.11.1. ) . .

16-25 mismos y los niveles de energia aumentap: De modo que
al incrementar las emociones positivas en los
consumidores, también aumenta la posibilidad de que
compren de forma impulsiva (p.23).

Implicacion:

La personalidad de la marca puede influir en la compra
impulsiva a través de la selecciéon de una estrella en
ascenso y favorecida por los jévenes como embajadora
de la marca que muestra los productos de Zara, lo que
haré que los consumidores quieran comprar, teniendo un
impacto maés significativo que el merchandising visual
(pp.23-24).

Hallazgo:

Los hallazgos del estudio muestran que el merchandising
visual tiene un efecto positivo y significativo en la compra
impulsiva. Sin embargo, el surtido de productos tiene un

Firdayanti, N., Ramdan, efecto, pero no significativo, en la compra impulsiva,

A. M., & Sunarya, E. debido a que mayormente no hay disponibilidad de

Escaparate 150 . L
(2020). El efecto de la o espacio para exhibir y almacenar los productos (p.401).
L ] Exhibiciéon de encuestados, R . |
comercializacion visual y L o Implicaciones:
. maniqui distribuyendo . . .
el surtido de productos en o ’ ) En primer lugar, el visual merchandising puede ser uno
A79 R Merchandising de cuestionarios d N
la compra por impulso. E- is0 alos de los factores que provocan la compra impulsiva, por lo
Jurnal  Ekonomi  dan _piso ; que es importante que Rabbani preste atencion a la
- X X Sefializaciéon consumidores o p

Bisnis. Universitas - 4 aparicion de la mercancia en el escaparate de la forma

promocional de Rabbani. . : ) . A )

Udayana, 9, 391-404. més atractiva posible, que serd el principal atractivo para

ISSN: 0148-6195 que los consumidores entren o no en la tienda. En
segundo lugar, Rabbani también debe ser coherente al
proporcionar productos que siempre estén disponibles en
las tiendas como una forma de crear compras impulsivas
del consumidor (p.401).

Hallazgo:
Los resultados de este estudio indican que las tres

Putra, R. A. & Suryadi, N. variables (_:omeruallzfauon V}sual, precio y“caIAldad del
producto, tienen una influencia positiva significativa en el

(2020). Bl efecto de la comportamiento de compra por impulso. Cabe sefialar

comercializacion visual, el p to de compra p puiso. B '

recio y la calidad del 120 que la comercializacién visual, el precio y la calidad de los
producto hacia el Escaparate encuestados productos ofrecidos por Miniso pueden desencadenar el

p . aparate donde se deseo de los consumidores de realizar compras no

A80 comportamiento por  Color e iluminacién distribuyeron lanificadas (p.6)

impulso  (estudio sobre Disefio interior de cuestiozarios |pm Iicacionezl' '

consumidores de Miniso, la tienda } P ) . . S

en la ciudad de Malang) en la ciudad Miniso debe prestar més atencién a la iluminacion de su

9)- de Malang. tienda para atraer la atencién de los consumidores.

Jurnal llmiah Mahasiswa
FEB, 8(2), 1-7.
1742-464X

ISSN:

Miniso debe seguir prestando atencion a los precios que
ofrece comparando los precios ofrecidos por la
competencia para mantener a los consumidores
interesados. Miniso debe prestar atencién y mejorar la
durabilidad de sus productos (p.6).




MERCHANDISING VISUAL DESDE EL ENFOQUE PERCEPCION

cod. DESCRIPCION CATEGORIAS MUESTRA HALLAZGOS

Hallazgo:

Los hallazgos del estudio afirman que un movimiento
Yim, M.Y, Lee, J. & corporal especifico evoca un determinado estilo de
Jeong, H. (2021). procesamiento de la informacion; sin embargo, los
Explorando el impacto estudios anteriores mostraron algunas limitaciones en el
de las condiciones sentido de que sus hallazgos no son totalmente
fisicas de las aplicables al contexto del merchandising visual, como el
exhibiciones de Exhibicion de uso de maniquies; para ello Kerckhove et al. (2015)
maniquies en la maniqui . probaron el efecto de la cognicién incorporada desde una
. . . . L 249 estudiantes s :

A8 simulacion mental: una  Simulacién mental universitarios posicion sentada, lo que no es posible para los
perspectiva de la teoria Motivacién de . consumidores cuando procesan la informacion basada en
de la cognicién compra maniquies en una tienda minorista (p.5).
incorporada. Journal of Limitaciones:

Retailing and Las limitaciones que se presentan son alentadas a
Consumer Services, replicar nuestros estudios en contextos de campo para
58, 1-7. ISSN: 0969- validar los hallazgos actuales. Ademaés, nuestros
6989 hallazgos se limitan a estudiantes universitarios y una
categoria de producto especifica, sudadera deportiva
(p-6).
Hallazgo:
En este estudio, se analizd si existe una diferencia entre
los minoristas en cuanto al uso de distintos tipos de
dimensiones de merchandising visual. Con la aplicacién
del andlisis de contenido entre 36 minoristas de ropa que
Saricam, C., Okur, N., actlan en Turquia, los resultados revelaron que los
Erdem, D., Akdag, S., elementos de merchandising visual fueron
& Kilikci, B. E. (2018). indiscutiblemente bien empleados por los minoristas de
Anélisis de los marcas de lujo, que fueron seguidos por los minoristas
Escaparate .
elementos de Enfoaue de color que venden productos de moda de alto precio. Resulta
comercializacion visual Iquminacic’m 36 minoristas de interesante comprobar que los minoristas de moda répida
A17 para los minoristas de ; no tienen tan en cuenta la aplicacion de los componentes
especial ropa. L )
ropa. Paper presented o de merchandising visual (p.8).
Sefializacion . S
at the IOP Conference Interior de la tienda Implicacién:
Series: Materials La seleccion de los diferentes tipos de elementos visuales
Science and se bas6 en el grupo de clientes al que se dirigia, mientras
Engineering, 460(1), 1- que los minoristas de ropa que venden productos soélo
9.ISSN: 1757-899X para mujeres se preocupan mucho mas por el
merchandising visual, y lo contrario ocurre con los
minoristas de ropa que so6lo venden ropa de hombre.
Estos resultados también se compararon con los
obtenidos en el grupo de discusion y se vio que se
confirmaban en su mayoria (p.9).
Hallazgo:
Los resultados muestran que los productos cuyos niveles
de brillo contrastan fuertemente con los del entorno de la
Reynolds, R., Morrin, tienda son normalmente la opcién més preferida, cuando
M., & Nordfalt, J. se exponen de forma ordenada, porque destacan
(2017). Cémo el visualmente; sin embargo, cuando se exponen de forma
contraste de brillo entre L desordenada, los productos que obtienen una mayor
Atencion del - RN :
el producto y el entorno consumidor prominencia visual debido al contraste entre el producto y
y la desorganizacion el entorno son los que tienen mas probabilidades de que
Contraste de 564 )
A21 del producto afectan la L . se vean afectadas negativamente (p.14).
L luminosidad consumidores. R :
eleccion del Limitaciones:
h Respuesta del ; I, . e .
consumidor en los : La presente investigaciéon no identific6 ninguna variable
g consumidor . IR -
entornos minoristas. de diferencia individual que pudiera moderar los efectos.
Journal of Retailing, Ademas, ¢cambiarian las evaluaciones posteriores a la
93(3), 266-282. ISSN: compra cuando el producto se ve en diferentes
0022-4359 condiciones de iluminacién en casa? Tal vez un producto
oscuro y bien expuesto, comprado en una tienda
luminosa, resulte menos atractivo en un entorno
doméstico menos luminoso (p.15).
Hallazgo:
Los resultados de los andlisis demuestran que los
comportamientos de los consumidores difieren en funcién
del orden ambiental y de la tendencia individual a la
Jang, J. Y., Baek, E., & b -y .
Usqueda de sensaciones. Entre los buscadores de bajas
Choo, H. J. (2018). . Y A
Gestion  del  entormno sensaciones, no hubo significacién estadistica de la
. . interaccion entre la complejidad visual y la condicion de
visual de una tienda de N s . .
moda: efectos de la Basqueda de ordeﬂ amblental, sin embargo, hubo_ una diferencia
com ie'idad visual v el sensaciones significativa en las conductas de aproximaciéon en cada
Ple] Y ‘ 188 participantes  nivel de complejidad visual bajo la condicién de bajo
orden en los Abordaje de . R L
A26 consumidores ue comportamiento en Coreadel orden, revelando un patrén en forma de U invertida; es
4 por . Sur. decir, las conductas de aproximacién de los buscadores
buscan sensaciones.  Complejidad visual

International Journal of
Retail and Distribution

Management, 46(2),
210-226. ISSN: 0959-
0552

Orden

de sensaciones bajas fueron las més altas (pp.12).
Limitaciones:

La primera limitacion es que los medios para la
manipulacién de la complejidad de este estudio fueron
algo bajos. La segunda limitacion es que se usé la
cantidad y variedad de elementos almacenados entornos
para manipular la complejidad visual. La tercera limitacion
del estudio es que se centr6 en la tendencia a la
busqueda de sensaciones (p.14).




Cod. DESCRIPCION CATEGORIAS MUESTRA HALLAZGOS
Hallazgo:
Los hallazgos del estudio demostraron que la capacidad
Mowrey, C. H., Parikh, de cuantificar los aspectos visibles del disefio de una
P. J, & Gue, K. R. tienda permitiria a los minoristas coincidir mejor con las
(2019). El impacto del necesidades de sus clientes. Ademas, la exposicion es
disefio de los estantes Exposicion un denominador comun para cumplir con los objetivos de
en la experiencia visual Intensidad Tiendas maximizar las compras mientras se mejora la facilidad de
A31 en una tienda Espacio minoristas blisqueda, generando una experiencia de compra
minorista. INFOR: Relacion de ' inolvidable (p.22).
Information Systems aspecto Implicacién:
and Operational El estudio incorpora el fendmeno de percepcién-accion de
Research, 57(1), 75-98. comportamiento del comprador, puesto que se centra en
ISSN: 0315-5986 cémo los compradores detectan los productos en los
estantes y como se dan cuenta de estos productos y
sienten la necesidad de poseerlos (p.22).
Hallazgo:
Zainuddin, A., Ridzwan, Los resultados mostraron que la imagen de la tienda en la
S. B, Mohd, R., & eleccion del centro comercial estaba mediada por el
Ridzwan, S. I. (2018). 448 merchandising visual; sin embargo, estudios anteriores
Evaluar el efecto del Surtido compradores sefialaron que la influencia de la imagen de la tienda en
visual merchandising Tema minoristas que la eleccién del centro comercial fue indirecta, puesto que
en la relacién entre la Conjunto compran en un el surtido de productos y el conjunto de productos son los
A39 imagen de latienda y la Racks y estantes importante que realmente mediaron la influencia de la imagen de la
eleccion del centro centro comercial  tienda en la eleccién del centro comercial por parte de los
] - Contadores de .
comercial. International en Damansara consumidores (p.235).
Journal of Engineering pago Utama, Condicién:
and Technology(UAE), Selangor. El minorista debe hacer que la experiencia de compra sea
7(4), 231-237. ISSN: mas comoda, conveniente y agradable para el cliente,
2227-524X para facilitar al consumidor la localizacion de los
productos y la mercancia deseada (p.235).
Hallazgo:
Los hallazgos del estudio indican que el merchandising
visual es el que més influye en el tiempo dedicado a las
compras. Como se esperaba, las mujeres y los
consumidores mas jovenes dedican mas tiempo a las
compras que los hombres y los consumidores de mas
edad. En cuanto a los resultados el tiempo de compra
esta relacionado positivamente con las compras de los
consumidores; sin embargo, no esta tan claro cémo
Mihi¢, M., Ani¢, . & afectan al tiempo dedicado a la compra de productos de
Milakovi¢, I. K. (2018). confeccién cuando se enfocan en un modelo (p.89).
Tiempo dedicado a las Conciencia de la Condicién:
compras y moda 300 Los minoristas deben crear un ambiente interesante en la
AB5 comportamiento de  Respuesta positiva consumidores tienda, decorarla de forma atractiva y animar al personal
compra de ropa del del consumidor en Croacia de la tienda para comunicarse méas con los consumidores,
consumidor. Tiempo de compra ) experimentar con la mdUsica, asi como con los
Ekonomski Pregled, de los productos escaparates y la mercancia, presentaciones que podrian
69(2), 89-105. ISSN: animar fuertemente a los compradores a pasar mas
0424-7558 tiempo en la tienda (p.102).
Limitaciones:
En primer lugar, el estudio se realiz6 en un Unico
momento y se llevé a cabo cuando todavia habia crisis en
Croacia, en una situaciéon en la que los consumidores
gastan menos en productos de moda. A pesar de estas
limitaciones, los resultados de este estudio ofrecen una
vision Util de la relacion entre el comportamiento del
consumidor y el gasto, con algunas implicaciones
valiosas para la gestién (p.102).
Hallazgo:
Los hallazgos del estudio mostraron que el merchandising
visual tiene un impacto en la atencién del consumidor
junto con la mejora del comportamiento del mismo,
tomando en cuenta los factores escaparate, el disefio de
la tienda, el color iluminacién y el disefio interior de la
tienda que desempefian un papel muy importante. Sin
Soomro, Y. A, - s : ot )
h ’ embargo, investigaciones anteriores sefialaron que que si
Kaimkhani, S. A. & g : . :
el disefio de la tienda es malo, tendra un impacto
Igbal, J. (2017). Efecto 280 . L :
de los elementos de ) ) - encuestados, negatl_vc_;,enla experiencia general del consumidor (p.35).
comercializacién visual Cplote |Ium|n'a0|on eran Condlcwn.' . .
de la tienda minorista Disefio de la tienda consumidores Los e;peuahstas en marketing deben centrarse en la
A73 ] Escaparate exposicion de los productos en los escaparates, el color y
en la atencion del Disefio interior de generales en la iluminacién, asi como en el disefio interior de la tienda,
consumidor. Journal of |a tiend diferentes ’ " [ nivel d t ion de | '
business strategies, a tienda mercados para ganar y aumentar el nlve. e atraccion de los
11(1), 21-40. DOI" minoristas. consumidores y posibles clientes; también proporciona

10.29270/JBS.11.1(17).
002

una visién general de la motivacién (p.35).

Limitaciones:

Esta investigacion se llevd a cabo con muchas
limitaciones. Han utilizado la limpieza e higiene de la
tienda como variable en el merchandising visual. Ademas,
la musica y los olores dentro de la tienda como variables
mediadoras pueden afiadirse al modelo y ponerse a
prueba para ofrecer nuevas perspectivas y ampliar la
investigacion, tomando en cuenta la iluminacién (p.35).




MERCHANDISING VISUAL DESDE EL ENFOQUE TECNOLOGIA

cod. DESCRIPCION CATEGORIAS MUESTRA HALLAZGOS

Hallazgo:

Los hallazgos del estudio sefialaron que el merchandising

visual permite a los minoristas satisfacer a los

consumidores. Ademas, los elementos extraidos de la

literatura y luego de discusion con expertos se priorizan

para brindar los elementos méas adecuados para las
Jakhar, R., Verma, D., tiendas en linea. Del andlisis se concluye que la
Rathore, A. P. S, & presentacion pictdrica ha obtenido el mayorpeso vy, por lo
Kumar, D. (2020). Presentacion tanto, son los mas importantes para la presentacion de la
Priorizacion de pictérica tienda en linea. Ademas, el andlisis de sensibilidad
dimensiones de visual Presentacion de 20 expertos de refuerza la estabilidad de la clasificacion (p.19).
merchandising para personalizacion las tiendas Limitaciones:

A4 minoristas de Presentacion de minoristas y se El estudio tiene muchas implicaciones y es significativo en
indumentaria que informacion del capturaron sus el mundo minorista, sin embargo, este estudio también
utilizan FAHP. producto respuestas. tiene ciertas limitaciones. El estudio se centra Gnicamente
Benchmarking: An Entorno de la en la ropa como categoria de producto; por lo tanto, los
International Journal, 1, tienda resultados pueden ser aplicables a esta categoria y no
1-26. DOI: 10.1108 / pueden generalizarse para todas las categorias de
BIJ-11-2019-0497 productos. Las caracteristicas y la naturaleza delas

diferentes categorias de productos son diferentes. Por lo
tanto, es posible que para una categoria de producto
diferente, laimportancia de estos elementos del visual
merchandising también varie. La dimension que tiene el
mayor peso e importancia para lacategoria de ropa puede
no ser asi para otras categorias (p.20).
Hallazgo:
Los hallazgos del estudio demostraron que el disfrute, el
entretenimiento y la facilidad de navegacion de las
compras en linea son influenciados por los tipos de
disefio de tienda de entornos en linea 3D. Por el
contrario, el cliente en linea y la experiencia no se vio
influenciada por los disefios de las tiendas. Ademas, se
demostré que la evaluacion del disefio de la tienda tiene
un poder de prediccién sobre las intenciones de compra
en linea, mientras que la experiencia del cliente en linea,
Krasonikolakis, I, Disfrute de las la facilidad de navegacion y el disfrute de las compras en
Vrechopoulos, A, compras en linea linea demostraron tener un poder de prediccion sobre las
Pouloudi, A. Eacilidad de Se disefian intenciones de boca en boca. Finalmente, la
Dimitriadis, S. (2018). > y telepresencia modera el grado de influencia del disefio de
LN navegacion desarrollan las h - .
Efectos del disefio de g . la tienda en el disfrute de las compras en linea de los
) Experiencia del tiendas .

A6 la_ tienda en el cliente en linea minoristas que clientes (p.1246).

comportamiento del . P ! Limitaciones:

- ’ Intenciones de utilizan los cinco - . .
consumidor en tiendas . ) o Esta investigacion se llevd a cabo con muchas
A compraen linea tipos de disefio . . TR -
online 3D. European . : limitaciones. Los tipos de distribucién de la tienda no se
: Intenciones de de tienda. - .

Journal of Marketing, boca en boca desarrollaron dentro de un mundo virtual, lo que han sido

52(5-6), 1223-1256. Telepresencia Utiles para el disefio y ejecucion de un experimento de

ISSN: 0309-0566 campo, asegurando una mayor validez en comparacion
con el entorno de laboratorio elegido. Sin embargo, el
enfoque elimind cualquier efecto potencial de marca y
asegur6 una alta validez interna. Otra limitacion de este
estudio es que los participantes realmente no
interactuaron con las caracteristicas de cada tienda, por
ello, teniendo en cuenta esta limitacién, se incluyé una
verificacion de realismo en el disefio del estudio que
reveld que todos los participantes pudieron imaginar una
tienda en linea 3D real, haciendo cosas descritas en las
situaciones antes mencionadas (p.1245).
Hallazgo:
Los hallazgos del estudio sefialaron que los minoristas en
linea estan en continuo desarrollo y es probable que sea
la principal plataforma de venta de comestibles en las
ciudades metropolitanas hoy en dia. Asimismo, es

Giri, A., Chatterjee, S., necesario influir positivamente en la decisién de compra

Biswas, S., & Aich, A. del consumidor para que las organizaciones consigan

(2020). Factores que una cuota de mercado relativamente mas alta entre sus

influyen en la intencién Utilidad ibid competidores. Cabe sefialar que esto puede lograrse

de compra del Ft' ! 'I% zedrm ida centrandose en factores como la motivacion, la facilidad

consumidor de acfidao de uso 250 de uso percibida, la utlidad percibida y la

" o percibida i A
alimentos diarios a e encuestados, comercializacion (pp.721-722).
D " Merchandising Y
Al10 través de sitios web estos eran los Condicién:

b2c en ciudades
metropolitanas de la

India. International
Journal of Scientific
and Technology
Research, 9(1), 719-

722.1SSN: 2277-8616

Motivacion hacia la

) consumidores
compraonline

enlinea.

Los minoristas en linea deben centrarse en mantener la
calidad de sus productos y ofrecer servicios rapidos. Sélo
asi aumentaria la fiabilidad de la organizacion en la
mente de los clientes y se repetiria la compra (p.722).
Implicacion:

En las ciudades metropolitanas, la gente tiene mucho
estrés laboral, puesto que resulta muy dificil para ellos
encontrar tiempo para ir a comprar alimentos, ya que los
dos padres de una familia estan trabajando. Por lo tanto,
se inclinan hacia los segmentos de los portales en linea
es también notable como estos productos son
relativamente facil de comprar por su variedad (p.721).




Cod. DESCRIPCION CATEGORIAS MUESTRA HALLAZGOS
Hallazgo:
Los hallazgos se suman a la investigacion de las ciencias
sociales como neuromarketing, que tiene como objetivo

Jai, T. M. C., Fang, D., ut|||zar‘ ‘eV|denC|a neurpf|3|olog|ca paraaumentar el
conocimiento del marketing y los comportamientos del

Bao, F. S., James I, h .

R N. Chen T.. & Cai comprador. En resumen, este docu[nento informa si los

) B ! datos dependientes del nivel de oxigeno en sangre, se

W. (2021). Verlo es - ! o -

. pueden utilizar para predecir con éxito el comportamiento

como tocarlo: - .

desentrafiar las de elecciébn en las decisiones de compra en tres

) Los factores condiciones de presentacion. Ademas, los patrones de
presentaciones de . s o i
roductos efectivas ambientales activacion que se muestran en la condicion de rotacion
A37 gobre las decisiones de La presentacion de 24 compradores predicen con mayor éxito las opciones en las otras dos
imagenes estaticas enlinea condiciones de presentacion (p.76).

compra de ropa en s .

" o de productos Limitaciones:

linea y la actividad ) : o e .

X El video con zoom Esta investigacién tiene varias limitaciones. Primero, los
cerebral (un estudio de : "
h At lectores deben tener cuidado al generalizar los resultados
resonancia magnética - -
; encontrados en en el expermiento de este estudio. En
funcional). Journal of - B ~
; : segundo lugar, estudios previos han sefialado que un

Interactive  Marketing, X -

. lapso de tiempo entre las decisiones y los resultados

53, 66-79. ISSN: 1094- :

0968 tiene un efecto de descuento en el valor de la
recompensa percibida en el contexto de decisiones
dirigidas a objetivos. En tercer lugar, solo participaron en
este estudio mujeres jévenes que tenian experiencia
previa en compras en linea (p.77)

Hallazgo:

Los hallazgos del estudio indican que la promocién de

ventas, el pago con tarjeta bancaria, el merchandising

visual, la fijacion de precios y la revision en linea

influyeron significativamente en la compra por impulso,
. mientras que la motivacion hedénica de compra no

Lazim, N. A. M., . X L S

Sulsiman. 7. Mas'od mostré  ninguna func_lon moderad_c_)ra. Asimismo, la

A Chin’ T A & compra impulsiva influy6 positivamente en el

. Lo N arrepentimiento posterior a la compra y fue moderada por

Awang, S. R. (2020). - e

Medicién del el materialismo; sin embargo, para que este efecto

arrepentimiento muestre sus resultados, se tiene que ayudar a los

ostperior a la compra Promocion de minoristas en linea y a los disefiadores de sitios web a

Ipa compra im ulsivpa ez ventas comprender mejor que los factores promocién de ventas,

la ezperier[:cia de Pago con tarjeta pago con tarjeta bancaria, comercializacion visual, la

compra en linea desde bancgrla 422 fijacion Qe precios y la revisién en linea influyen en la
: Precios compra impulsiva (p.7).
A48 la perspectiva de la s . compradores en S
. 3 . Revision en linea ) Condicién:

teoria de la disonancia Malasia. p . . - -

cognitiva. In 2020 6th Po;t compra La teoria de Ia_dlsonanua cognitiva sostiene que para

International Motivacion de reducir o prevenir el arrepentimiento posterior a la compra

compra hedénica en la experiencia de compra en linea, los vendedores de

Conference on 5 .

Information Materialismo las plataformas de compra en linea pueden ayudar
incluyendo  un mensaje en su publicidad que

Management (ICIM) S .

(op. 7-13). IEEE. DOI: complemente la sabiduria de los clientes, ofrezca

10.1109 / garantias largas o garantias de satisfaccion, proporcione

ICIMA9319.2020.24466 informacion detallada. sobre cémo lutlllzar el producto

2 correctamente 'y mejore la eficacia general de los
servicios enlinea (p.11).

Implicacién:

Los minoristas en linea pueden referirse a la implicaciéon
practica para mejorar su negocio futuro y, al mismo
tiempo, incrementar las compras online de la empresa u
organizacién (p.11)

Hallazgo:

Gopu, K. S. (2019). Los hallazgos del estudio muestran que el merchandising

Impacto de la Visualizaciéon 3D visual online tiene un efecto significativo en el

comercializacién visual del producto comportamiento de compra por impulso de los clientes de

en linea de la industria Experiencia del la generaciéon Z. Asimismo, los factores mas importantes
de la moda en los cliente 203 del visual merchandising online de la industria de la moda
clientes de la Interfaz de usuario como la visualizacion en 3D de los productos, la
A50 L . . encuestadores L N . ’
generacion Z. Anuncios en linea - experiencia del cliente y la facilidad de la interfaz de
: para el estudio. g PR

International Journal of Zoom de fotos usuario influyen en las personas de la Generacion Z; sin

Innovative Technology Tiempo de carga embargo, para que este efecto muestre sus resultados,

and Exploring  Representacion de los vendedores online se tienen que centrar en mejorar

Engineering, 8(7), 278- video estos factores en su sitio web, a fin de que exista una

283.1SSN: 2278-3075 mayor probabilidad de atraer a un cliente, aumentando
asi el beneficio del sitio web (p.282).

Hallazgo:
. . Los hallazgos del estudio demostraron que los formatos

Sampaio, J. P., Zonatti, . y o e

W. F. Mendizabal E.J tradlcpnales de las tiendas f|S|ca§ deben modificarse

S. I'iossi G B & Tecnologias de para interactuar con las expectativas de compra del

" o realidad Se realizé una cliente, principalmente los jovenes. Cabe sefialar que los

Baruque, J. (2017). . . habi |

Nuevas  Tecnologias aumentada revisién critica abitos de consumo de estos formatos provocan que las

A51 . A Entorno del sonido basadaen la empresas reformulen sus estrategias de marketing y

Aplicadas al Visual de al logi . igacion d d I ias dioital

Merchandising de e alta tecnologia investigacion de esarrollen nuevas estrategias digitales (p.426).

Moda. Modern Crowdsourcing la literatura. Implicacion:

Economy, 8(3), 412-
429.ISSN: 2152-7245

Ciberquines

Las acciones tecnoldgicas del visual merchandising
influyen en la experiencia de compra Unica, estas nuevas
tecnologias aplicadas al merchandising visual podrian
ayudar ala atraccion, capitacion de los jovenes (p.426).




MERCHANDISING VISUAL DESDE EL ENFOQUE INNOVACION

cod. DESCRIPCION CATEGORIAS MUESTRA HALLAZGOS
Hallazgo:
Los hallazgos del estudios sefialaron que la exhibicién es
uno de los proximos modelos minoristas clave en la era
park J.S. Davarian. | Comercio de la cadena de suministro omnicanal. Eso luego
2 Mbnireﬁ’il By (201’9)" electronico desarrolla un modelo de optimizacion de valor de
Modelo deo’ ti.mizaciér; tradicional exhibicion para centros de exhibicion hiperconectados.
0e op L Cabe sefialar que este modelo maximiza mostrando valor
de exhibiciones para Presentacion del Centros de con respecto a las variables binarias que representar qué
A28 centros de exhibicion peso exhibicion p - que represe qu
hiperconectados. IFAC- Participacién de la hiperconectados mogelos se ,e>_<h|ben ¥, por lo tanto, en ditima instancia
N : qué caracteristicas se exhiben (p.1675).
PapersOnLine, 52(13), demanda Implicacion:
1650-1656. ISSN:  Caracteristicas del P '
El enfoque basado en modelos propuesto en el
2405-8963 escaparate . b -
documento es un paso hacia una exhibicién optimizada.
Hay una necesidad notable de desarrollo de sistemas de
apoyo a la toma de decisiones que permitan mostrar
mejoramiento (p.1676).
Hallazgo:
Los hallazgos del estudio indican que las principales
motivaciones de los consumidores para comprar ropa son
la atraccién sexual, el ocio, la mejora del reconocimiento
y la expresién estética. Estas cuatro motivaciones afectan
significativa y positivamente a la innovacion en la moda.
En otras palabras, los individuos que compran ropa para
parecer atractivos (expresion estética), para atraer al
sexo opuesto (atraccién sexual), para disfrutar de las
compras (compras por ocio) y para expresarse de forma
diferente a los demas (mejora del reconocimiento) tienden
a tener un mayor grado de innovacion en la moda. Cabe
sefialar que estos consumidores son propensos a aceptar
nuevos productos de vestir, puesto que el merchandising
Anié, 1, Mihié, M. & visual podria fortalecer el vmculoletntre la innovacion de la
. C moda y las compras no planificadas reales, lo que
Milakovié, 1. K. (2018). s - " h .
Motivacion de significa que el merchandising visual de mayor impacto
Antecedentes y . A
resultados de a compra puede estimular a los innovadores de la moda a
innovacion de la moda Innovacién en la 300 aumentar las compras no planeadas (pp.13-14).
A54 ) moda consumidores Condicion:
en el comercio ; . N .
minorista. Senvice Compras no en Croacia. Dado que _Ios gonsumldores en Croacia tienen bajos
e planificadas ingresos disponibles, las empresas que operan en
Industries Journal, ) o
38(9-10) 543-560 Efecto moderador Croacia deben hacer frente no solo a los bajos ingresos,
D : sino que también deben aplicar el pensamiento creativo
ISSN: 1743-9507 - .. P
para proteger su estatus después de la crisis econémica,
que afectd duramente a la industria de la moda croata
(p-13)
Limitaciones:
En primer lugar, este estudio tomé una instantdnea de
una muestra en una tienda en un Gnico momento. En
segundo lugar, Los lugares donde se compra la ropa de
moda desempefian un papel importante en la toma de
decisiones de los consumidores. En tercer lugar, los
resultados también podrian combinarse con los datos de
rendimiento de los minoristas. Por tanto, podria ser
interesante captar la relacién entre las motivaciones de
compra y el caracter innovador de la moda en los
distintos grupos de consumidores con respecto a las
caracteristicas demogréficas y socioecondmicas (p.14).
Hallazgo:
Los hallazgos del estudio sefialan que las categorias
influyen de forma significativa: Percepcion riesgo
percibido en la actitud de transaccion, el merchandising
. . visual en la intencion de compra en el comercio
Halim, E., Julianto, Y., L . - X =
electronico, y la actitud ante la transaccion a la intencion
& Hebrard, M. (2020). ) P
h . de compra en el comercio electrénico. Por tanto, hay
El impacto del visual L . )
e Percepcion de algunos riesgos que deben preocupar: el riesgo para los
merchandising vy la - A ; !
; . facilidad métodos de pago, el de abuso, la informacion de los
actitud transaccional en . . . ; .
: o Riesgo percibido datos personales y el riesgo para la discrepancia de los
la intencién de compra . 51 encuestados ) L : ) o
) Actitud bienes recibidos con los bienes instalados en el sitio de
del comercio . que son : - - .
- transaccional comercio electronico. En cuanto al merchandising visual,
electrénico. Paper ) compradores de : ; ¥
Confianzaenla - las presentaciones visuales ayudan a los consumidores a
A58 presented at the empresa comercio hacerse una idea de lo que van a comprar. Ademas, los
Proceedings of 2020 I electronico en la . ) ’ !
- Comercializaciéon . consumidores prefieren tener un modelo humano con
International ] regiéon de | imil | o
Conference on de piso Jabodetabek en formas corporales similares a las suyas; sin embargo, en
Information Intencién de Indonesia la actitud transaccional, si los consumidores sienten la
Management and compraenel ’ facilidad de realizar transacciones en linea (p.874).
9 comercio Limitaciones:
Technology, ICIMTech

2020, 870-875. DOI:
10.1109/ICIMTech5008
3.2020.9211259

electrénico

En primer lugar, es obvio que hay que recoger datos de al
menos 150 encuestados y, en segundo lugar, hay que
buscar otros factores que puedan influir en la intencién de
compra en el comercio electrénico. La mayoria de las
personas que participan en el comercio electrénico sélo
hacen compras y muy poco en la transicién, es posible
que haya otros factores que puedan influir en la intencién
de compra en el comercio electrénico (p.875).




Cod. DESCRIPCION CATEGORIAS MUESTRA HALLAZGOS
Chate, R. A. A, & Hallazgo:
Bharamanaikar, S. R. Los hallazgos del estudio sefialan muestran que el
(2017). Visual merchandising visual y el ambiente de la tienda tienden a
Merchandising: una 568 muestras en  aumentar las estrategias para que los consumidores se
herramienta innovadora Exhibiciones puntos de venta sientan atraidos al mostrar productos novedosos. Cabe
para inducir respuestas atractivas organizados sefialar que el merchandising visual no solo permite que
A67 conductuales positivas Escaparate como Big los clientes se persuadan, sino también permite mostrar
entre los consumidores Ambiente de la Bazaary el valor agregado en cuanto al disefio y caracteristicas de
indios. International tienda Reliance Trends, los productos, donde el precio sigue siendo un factor
Journal of Science Belagavi. dominante que un consumidor prioriza al tomar una
Technology and decision de compra. Por tanto, podemos afirmar que el

Management, 6(9), 31-
37.1SSN: 1460-6720

merchandising visual en la tienda no induce la compra
por impulso entre los consumidores (p.36).

Nota. Los hallazgos, limitaciones, condiciones e implicaciones de los articulos seleccionados para la discusion de

resultados.
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