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RESUMEN

En un mercado competitivo, el disefio del espacio fisico es clave para la identidad
y funcionalidad, integrando disciplinas como Marketing y Visual Merchandising. El
Museo del Sombrero enfrenta retos para combinar disefio, marketing y merchandising,
limitando experiencias inmersivas. En este contexto, se propone optimizar la experiencia
de compra mediante estrategias de disefio de interiores con un enfoque en marketing y
merchandising, empleando metodologia mixta. Los resultados muestran que los
elementos clave incluyen conexion visual, murales, fotografias, distribucion estratégica
y demostraciones en vivo. Las estrategias abarcan merchandising visual, gestion y
seduccion, destacando organizacion, comunicacion y uso de color. Las recomendaciones

buscan mejorar espacios, generar impacto emocional y fortalecer.

Palabras clave: Disefio de interiores, Marketing, Merchandising.



ABSTRACT

In a competitive market, the design of the physical space is key to identity and
functionality, integrating disciplines such as Marketing and Visual Merchandising. The
Hat Museum faces challenges to combine design, marketing and merchandising, limiting
immersive experiences. In this context, it is proposed to optimize the shopping experience
through interior design strategies with a focus on marketing and merchandising, using
mixed methodology. Results show that key elements include visual connection, murals,
photographs, strategic distribution and live demonstrations. Strategies encompass visual
merchandising, management and seduction, highlighting organization, communication
and use of color. Recommendations seek to enhance spaces, generate emotional impact

and strengthen.

Keywords: Interior design, Marketing, Merchandising.
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Introduccion

En la actualidad, prima un mercado altamente competitivo, donde las diversas
marcas luchan por captar la atencion de los consumidores (Delgado-Avilés & Muiioz-
Suérez, 2021). En este contexto, el estudio del disefio del espacio fisico, ha tomado
importancia, por su incidencia en la identidad, la imagen corporativa de la marca, la
funcionalidad y el uso del espacio. Estos aspectos se abordan mediante el interiorismo
comercial, el cual involucra varias disciplinas, entre ellas, el marketing y el visual

merchandising, las cuales se dirigen a los usuarios del espacio comercial (Romero, 2021).

Especificamente, el marketing, entendido como las estrategias y técnicas que
permitan promocionar productos y servicios, se constituye en un medio para interconectar
al consumidor con las marcas. Por su parte, el Merchandising Visual, es una estrategia
aplicable en la planificacion de proyectos comerciales, pues su principal funcidén es

incrementar las ventas.

Para ello, se centra en la presentacion de los productos en el espacio comercial
para atraer y convencer a los clientes (Jiménez Morales & Corral Avitia, 2018). Es decir,
involucra la organizacion de vitrinas, disposicion estratégica de productos, el uso de la
iluminacion, la sefializacion, entre otros elementos visuales orientados a llamar la

atencion de clientes e incidir en las decisiones de compra.

Estos tres componentes, disefio de interiores, marketing, y el visual
merchandising, se interrelacionan para influir en la percepcion y comportamiento de las
personas consumidoras, pues el primero establece el espacio fisico en el cual se aplican
las estrategias de marketing, y donde el visual merchandising es la herramienta clave para
potenciar la presentacion de los productos en ese espacio guiando y motivando al cliente

a comprar.

La importancia de estas disciplinas, marketing y el visual merchandising dentro
del disefio interior comercial, son temas que poco a poco han ido formando parte como
estrategias para una experiencia de compra. Abordar el tema sirve como fuente de analisis
desde la perspectiva del principal involucrado, siendo este el consumidor, aquel que

influye directamente en como funciona el éxito de un espacio interior.
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La optimizacién y desarrollo de estrategias efectivas es relevante debido a que a
raiz de esto se comprendera el funcionamiento de un espacio comercial, siendo el caso de
este museo. Dentro del disefio interior comercial, es importante tener en cuenta las
maneras en las personas consumidoras tengan experiencias de compra positivas, a partir
de las estrategias implementadas, se pueda dar una relacion entre el disefio comercial, el

marketing y el merchandising.

No obstante, las empresas no logran integrar efectivamente el disefio de interiores,
el marketing y el visual merchandising, situacion que llevo a que el museo no logro crear
entornos atractivos y funcionales para atraer y retener a los consumidores. Esta situacion
no es diferente en el Museo del Sombrero, caso de estudio, de esta investigacion, donde
se observa la necesidad de establecer estrategias para potenciarlo como un espacio
cultural y turistico. Aunque el museo exhibe el sombrero de paja toquilla (producto
estrella) su presentacion y la experiencia de los consumidores pueden no estar a la altura

de las expectativas del publico que busca experiencias inmersivas y atractivas.

En este contexto, resulta fundamental comprender la influencia que tiene el disefio
interior en la estrategia de marketing y del visual merchandising, por lo que resulta
necesario investigar su influencia y comprender como las decisiones de disefio pueden

impactar en el comportamiento de los clientes al momento de consumir.

En el caso de estudio, el Museo del Sombrero de Paja Toquilla, espacio cultural,
donde su materia prima es un legado que busca proporcionar conocimientos que sirvan
de base para el desarrollo de estrategias efectivas, resulta crucial entender como el disefio
puede influir en la manera de pensar sobre la marca y en la experiencia de compra, lo que
a su vez puede afectar las decisiones de compra. Al comprender mejor esta relacion, se
puede mejorar la eficacia de las estrategias de marketing, disefiando espacios que generen
experiencias positivas para los consumidores y que refuercen los valores de la marca,

pues es un campo que estd en constante cambio.

Con estas consideraciones, surgen varias preguntas que guian esta investigacion,

COmo son:
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— (Cuadles son aquellos elementos fundamentales que influyen en el comportamiento
de un usuario dentro de un entorno comercial?

— (Qué estrategias de marketing y merchandising son efectivas para potenciar los
entornos comerciales?

— (Cual es la relacidn entre disefio interior y marketing?

— (Qué estrategias practicas son efectivas dentro de tiendas comerciales en un

espacio cultural?

A fin de dar respuesta a las interrogantes planteadas, la investigacion propone
como objetivo general: Determinar las maneras en las que el disefio interior optimiza la
experiencia de compra a través del enfoque del marketing y merchandising para asi
generar estrategias efectivas en el Museo del Sombrero de Paja Toquilla. Para alcanzar

este objetivo se plantean tres objetivos especificos:

OEL1: Identificar los elementos clave del disefio interior que impactan en las
preferencias del cliente en el Museo del Sombrero
OE2: Analizar las estrategias de marketing y merchandising efectivas en entornos
comerciales, en este caso el Museo del Sombrero.
OE3: Establecer la relacion entre disefio interior y merchandising y proponer

recomendaciones y estrategias practicas de mejora para el caso de estudio.

Para el desarrollo de esta investigacion, se plantea una metodologia cualitativa,
utilizando como método “estudio de caso”. Las técnicas para el levantamiento de
informacion implementadas son: la entrevista, encuesta y el analisis documental, que en
conjunto demuestran la efectividad de las estrategias de disefio de interiores en los

entornos comerciales y el impacto en la experiencia de compra de los clientes.

Ademas, se busca demostrar las tendencias actuales en diseflo interior comercial
y su relacion con las nuevas tecnologias, la sostenibilidad y los cambios en el
comportamiento del consumidor, proporcionando un panorama completo de las
oportunidades y desafios en este campo definiendo asi que son un factor de estudio

importante de estudio y analisis en el 4mbito del disefio comercial y tiendas en espacios
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culturales o museos, al igual que el andlisis del espacio de estudio y factores como la

iluminacion, distribucion del espacio, mobiliario y zona de ventas.

A fin de facilitar la comprension y lectura de la presente investigacion, se la
estructura en cuatro capitulos. En el capitulo uno se presenta el marco teérico y el estado
del arte, que aporta un marco referencial clave que sustenta la investigacion.
Especificamente, el marco tedrico proporciona conceptos fundamentales y teorias que

sustentan el estudio.

En este caso, se profundiza en el disefio de interiores, el marketing sensorial y el
visual merchandising, explicando como estos conceptos influyen directamente en la
experiencia de compra y en la psicologia del consumidor. Se exploran teorias sobre como
el ambiente fisico dentro de los espacios comerciales impacta las decisiones de compra,
el comportamiento de los consumidores y la generacion de un entorno favorable para la

interaccion entre la marca y el consumidor.

En el capitulo dos, se detalla paso a paso cada una de las fases metodolégicas,
explicando las técnicas y herramientas para el levantamiento de datos y los criterios del
analisis de los datos. En el capitulo tres, se exhiben los resultados del anélisis de los datos
obtenidos que dan respuesta a las preguntas de investigacion. Ademads, se detalla una

seccion de discusion de los resultados.

Finalmente, se muestra una seccion de conclusiones de la investigacion, que
responde a las preguntas de investigacion planteadas en este estudio. Ademds, se
presentan recomendaciones practicas basadas en los resultados del estudio, que podrian
ser utiles para profesionales en diseflo, marketing y merchandising. Se sugieren posibles

lineas para futuras investigaciones, considerando las limitaciones del estudio actual.
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Capitulo I

Estado del arte y marco tedrico

1.1  Relacion entre el disefio interior comercial y las estrategias de marketing y

merchandising.

El estudio realizado por Ramirez Beltran et al. (2014) denominado “Modelo
conceptual para determinar el impacto del merchandising visual en la toma de decisiones
de compra en el punto de venta”. Su objetivo fue desarrollar un modelo conceptual que
explique la influencia del merchandising visual en las decisiones de compra en
supermercados. Para ello, se utilizdo una metodologia mixta (cualitativa y cuantitativa),
mediante encuestas aplicadas a clientes. Los datos se analizaron con técnicas estadisticas

para validar el modelo propuesto.

Los resultados indicaron que el 28% de los clientes modifica sus decisiones de
compra a causa de la publicidad visual y el merchandising, con picos de hasta un 61% en
ciertos casos. Se concluye que el merchandising visual es una herramienta clave para
influir en las decisiones de compra, impactando significativamente en el comportamiento

del consumo (Ramirez Beltran et al., 2014).

La investigacion realizada por Avendano Castro et al. (2021), titulado “Estrategias
de neuromarketing visual en dos centros comerciales de Cucuta, Colombia”, cuyo
objetivo fue describir las practicas de neuromarketing visual en dos centros comerciales
y su impacto en las emociones y decisiones de los clientes. Se llevo a cabo un estudio
cuantitativo, no experimental y transversal, utilizando la observacion en 220

establecimientos y un cuestionario aplicado a 216 clientes.

Los resultados mostraron que estas estrategias generan emociones positivas
(alegria, tranquilidad, euforia), mejorando la percepcion de los establecimientos como
agradables y comodos, lo que impacta en la intencién de compra (50%) y en la decision
de regresar al lugar (100%). El neuromarketing visual, mediante el uso de luces, la
exhibiciéon de productos y el control de imdgenes, tiene un impacto directo en las

emociones y decisiones de compra (Avendafio Castro et al., 2021).
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El estudio de Garrido Clemares (2024), titulado “Impacto del marketing sensorial
en la toma de decisiones de compra en el sector de la cosmética”, analizé la influencia
del marketing sensorial en las decisiones de compra, evaluando el impacto de los
estimulos sensoriales en los productos y en los puntos de venta. Se empled una
metodologia cuantitativa mediante cuestionarios aplicados a consumidores, midiendo los

efectos de los sentidos (vista, olfato, tacto, gusto y oido) en la decision de compra.

Los resultados indicaron que el olfato es el sentido mas influyente, seguido del
tacto. Los estimulos sensoriales utilizados en productos y establecimientos desempefian
un papel importante en la fidelizacion del cliente y en la repeticion de compra. El estudio
concluye que el marketing sensorial esta directamente relacionado con la decision de
compra y, al estimular adecuadamente los sentidos, las empresas pueden mejorar la
experiencia del consumidor, creando un vinculo emocional que refuerza su lealtad hacia

la marca (Garrido Clemares, 2024).

La investigacion denominada “Analisis del estudio de las relaciones causales en
el marketing”, realizada por Salgado Beltran y Espejel Blanco (2016), cuyo objetivo
central fue el analisis las relaciones causales en el marketing a través de técnicas
estadisticas como los modelos de ecuaciones estructurales y minimos cuadrados
parciales, proporcionando una vision interpretativa de su aplicacion en estudios de
marketing Para alcanzar este objetivo, se utilizO una metodologia cuantitativa,
recurriendo a un andlisis de caso, cuyos datos se analizaron mediante técnicas de

estadisticas.

Los resultados evidenciaron que los modelos de ecuaciones estructurales estan
orientados hacia la teoria, facilitando la transicion del andlisis exploratorio y
confirmatorio, en tanto que los minimos cuadrados parciales se enfocan mas en el analisis
causal-predictivo en situaciones complejas con poca informacion tedrica. Ambos
métodos son complementarios y se deben utilizar seglin los objetivos del investigador. Se
concluye que las técnicas anteriores son valiosas para entender las relaciones causales en

el marketing (Salgado Beltran & Espejel Blanco, 2016).

En esta misma linea de estudio, la investigacion “Disefo interior comercial como

potenciador de la comunicacioén espacial desde la mirada del Visual Merchandising”
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realizada por Romero (2021) cuyo objetivo fue analizar los elementos del disefio interior
comercial y su relaciéon con la comunicacion espacial, desde la perspectiva del Visual
Merchandising, recurri6 a un analisis cualitativo de tiendas de disefio en Cuenca, Ecuador,
utilizando la observacion y la encuesta como técnicas de levantamiento de datos. Se
examinan factores como el color, la iluminacion y la disposicién de los productos, asi

como el impacto del COVID-19 en los espacios comerciales.

Los resultados destacan que estos elementos de disefio tienen un efecto
significativo en la percepcion del cliente y en su interaccion con el espacio. Ademas, la
pandemia modifico el comportamiento de los consumidores, lo que llevd a nuevas
preguntas sobre la adaptacion de los espacios. En conclusion, el estudio subraya la
importancia de integrar disefo interior y visual merchandising para mejorar la experiencia

del cliente y fortalecer la comunicacion espacial (Romero, 2021).

Otro estudio alineado al tema de estudio es el realizado por Rosales Pupo (2024),
denominado “Anadlisis y Aplicacion de Estrategias de Visual Merchandising para el
Disefio de Islas de Venta en Centros Comerciales”. Su objetivo fue implementar
estrategias de visual merchandising para disefar una isla comercial que represente de
manera efectiva a la marca. El propdsito fue mejorar la comunicacion entre la marca y los
clientes, ademas de incentivar las ventas mediante una presentacion visualmente atractiva
y funcional. La metodologia incluyd un andlisis exhaustivo de los componentes
representativos de la marca, junto con un estudio comparativo de otras marcas de joyeria
y entrevistas con los disefiadores y duefios de la empresa para entender sus necesidades y

valores.

Los resultados mostraron que un disefio adecuado, que utilizara estratégicamente
elementos como la iluminacién, el color y la disposicion de los productos, mejoraba
significativamente la experiencia del cliente. Se determind que el uso eficaz de la
colorimetria y la exhibicidon de productos resaltaba los valores artesanales y reforzaba la
identidad de la marca. En conclusion, la correcta aplicacion de las estrategias de visual
merchandising potenci6 la comunicacion de la marca y cred un vinculo emocional con

los clientes, mejorando su lealtad y aumentando las ventas (Rosales Pupo, 2024).
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El andlisis de estos estudios, evidencian que hay varios vacios y lineas de
investigacion, especificamente, estudios como el de Ramirez Beltran et al. (2014)
exploran el impacto del merchandising visual en la toma de decisiones de compra, se
limitan a entornos de supermercados y no profundizan en contextos culturales o
patrimoniales como museos, donde la experiencia del cliente puede estar influenciada por

elementos tnicos del entorno.

Ademas, el estudio de Romero (2021), que analiza la comunicacion espacial en
entornos comerciales, destacan la importancia del disefio interior, pero no exploran cémo
estos principios pueden aplicarse a entornos no comerciales tradicionales, como museos,
donde la experiencia del cliente va mas alla de la compra. Del mismo modo, los estudios
de neuromarketing (Avendafo Castro et al., 2021) y visual merchandising (Rosales Pupo,
2024) se enfocan en el impacto emocional y visual en el comercio, pero no abordan coémo

estas estrategias pueden aplicarse en la promocidn de productos culturales o historicos.

Por tanto, resulta fundamental estudiar el impacto del disefo interior comercial y
su integracion con estrategias de marketing en un espacio cultural como el Museo del
Sombrero de Paja Toquilla. Ademas, se abre una linea de investigacion para explorar
como optimizar la experiencia del cliente en un entorno que combina lo comercial y lo
cultural, identificando los elementos de disefio y merchandising que influyen en la

percepcion, el compromiso y la fidelizacion de los clientes.

1.2 Disefio de interiores comercial en la percepcion del cliente

1.2.1 Conceptualizacion del diseifio de interiores

El disefio de interiores, aunque originado en la arquitectura, se ha consolidado
como un campo disciplinar independiente. Su objetivo principal consiste en intervenir en
espacios arquitectonicos ya existentes o en aquellos que se encuentran en proceso de
disefio, planificacion o construccion. Estos escenarios adquieren un significado concreto
y conceptual creando espacios que respondan a las necesidades de los usuarios (Romero,

2021).
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Por lo tanto, el disefio de interiores involucra a mas de la configuracion
arquitectonica de un espacio, implica planificar la distribucion, el mobiliario y los detalles
de un entorno. Por tal razon, el profesional interiorista debe prestar especial atencion al
caracter arquitectonico que se le dard al espacio y a las posibles modificaciones y

conexiones que puedan surgir (Tessio & Rojals, 2015).

Para llevar a cabo un disefio interior efectivo, es fundamental comprender cémo
se estructuran los cerramientos y la construccion del edificio. Este conocimiento permite
al interiorista optar por integrar estos elementos, darles continuidad o proponer un
contraste con las caracteristicas fundamentales del espacio arquitectonico. Segun Tessio

& Rojals (2015), el disefio de interiores consiste en:

La planificacion, la distribucion y el disefio de los espacios interiores de los
edificios. Estos escenarios fisicos satisfacen las necesidades basicas de cobijo y
proteccion, crean un marco e influyen en la forma de llevar a cabo las actividades,
alimentan las aspiraciones de los ocupantes y expresan las ideas que acompainan
sus acciones; afectan a los puntos de vista, los estados de &nimo y la personalidad.

(Tessio & Rojals, 2015, p. 36)

Por su parte, Polifroni Pefiate (2012), define el disefio de interiores como “un
compendio de intervenciones funcionales, estéticas y de confort en el espacio
arquitectonico interior, relacionadas con el manejo tridimensional de superficies en
cuanto a sus formas, proporciones, estilos, colores, iluminacion, texturas, transparencias,

equipamiento, tecnologia, mobiliario y objetos” (p.52).

De esta manera, el disefo de interiores consiste en un conjunto de intervenciones
que combinan aspectos funcionales, estéticos y de confort, relacionadas con el manejo
tridimensional de las superficies, abarcando sus formas, proporciones, estilos, colores,
iluminacién, texturas, transparencias, asi como el equipamiento, la tecnologia, el
mobiliario y los objetos presentes en el espacio (Polifroni Penate, 2012). Por otro lado,
cuando nos referimos a disefio interior comercial, en palabras de Pérez Albornoz, (2016),

se trata de:
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El disefio de espacios comerciales se sustenta en una serie de métodos y técnicas
en donde se involucran conceptos y estrategias de mercado. Las personas, ademas
de comprar, buscan socializar, haciendo de estos lugares un punto de encuentro y

generando experiencias al momento de su compra. (p. 6)

A partir de estos conceptos se podria entender que el disefio de interiores es una
disciplina que involucra un conjunto de métodos y técnicas que involucran estética,
planificacion, funcionalidad necesarias para optimizar el uso del espacio, mejorar la
experiencia de los clientes, y generar espacios que respondan a las necesidades especificas

de sus clientes.

1.2.2 Objetivos del disefio de interiores en espacios comerciales

Los principales objetivos del disefio de interiores son la optimizacion funcional,
el enriquecimiento estético y la mejora del bienestar psicologico en los espacios. Su
proposito final es organizar los distintos componentes del espacio de forma coherente
para cumplir con objetivos especificos. Los elementos de un espacio interior se organizan
en patrones tridimensionales que obedecen a criterios funcionales, estéticos y de
comportamiento. Estas relaciones entre los elementos determinan las cualidades visuales
y funcionales del espacio, y tienen un impacto directo en su percepcion y uso (Tessio &

Rojals, 2015).

1.2.3 Tendencias de la evolucion del diseiio interior en entornos comerciales

Previo a abordar tendencias y principios del disefio de interiores, resulta
interesante entender que, desde un enfoque técnico, una tendencia se vincula al analisis
de mercado, con el fin de identificar y evaluar el comportamiento de los precios y, a partir
de ello, definir estrategias de compra y venta para intervenir en dicho mercado. En un
sentido mas amplio, una tendencia es un patron de comportamiento de los elementos de

un entorno particular durante un periodo (Castellanos Dominguez et al., 2011).

En este contexto, el concepto andlisis de tendencia hace referencia a la
recopilacion de informacion y de evidenciar un patron, dindmica o comportamiento a

partir del procesamiento de esa informacion (Castellanos Dominguez et al., 2011). Desde
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esta perspectiva, para analizar una tendencia, se requieren diferentes insumos, como lo
son la recoleccion de datos, investigacion, identificacion de informacion veridica, puesto
que para el registro y evidencia se necesita de todo esto (Castellanos Dominguez et al.,

2011).

Las tendencias del disefio de interiores, especificamente, en entornos comerciales,
han evolucionado desde la creacion de espacios meros contenedores de productos y
servicios para pasar a ser escenarios donde se percibe una narrativa emocional (Garcia
Fresneda, 2023, p.37). De ahi que de la revision bibliografica se identifican varias
tendencias, entre ellas, la tendencia dirigida a las emociones de los clientes. Esta busca
hacer de las compras una experiencia placentera e inolvidable, para ello, busca generar
una conexion emocional que fomenta la lealtad, por lo tanto, esta tendencia supera la idea
de una simple organizacion de productos, para convertirse en una estrategia centrada en
la experiencia de los consumidores (Garcia Fresneda, 2023; Obando Mantilla et al.,

2023).

Otra de las tendencias del disefio de interiores se centra en el avance de la
tecnologia, ya que esta juega un rol fundamental que “optimiza y automatiza el espacio
interior ayudando a la comodidad del usuario satisfaciendo cada necesidad de la persona
que esta en el lugar” (Gordillo Granda, 2021, p. 22). Especificamente, la domotica que es
“la utilizaciéon de varios dispositivos o herramientas que pueden ser distribuidos en
cualquier edificacion en funcion de las necesidades de los clientes”’(Gordillo Granda,
2021, p.22), que ha facilitado la incorporacion de sistemas automatizados que inciden en
la iluminacion, temperatura y ambiente del espacio, que responden a las expectativas

tecnoldgicas del cliente moderno (Gordillo Granda, 2021).

Asi también, el disefio sostenible es una tendencia en evolucidon, pues la
sostenibilidad se constituye en un elemento fundamental en el disefio de interiores, pues
el cuidado del medioambiente es una demanda presente en consumidores que buscan
opciones responsables con el entorno. Esta situacion responde a la necesidad ambiental y
fortalece la imagen de la marca (Margan, 2016). Otra de las tendencias actuales es el

visual merchandising, herramienta de branding, cuya funcion es:
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Incrementar las ventas: primero, consiguiendo que los compradores entren en la
tienda gracias a la fuerza del escaparate y, a continuacion, mediante la disposicion
de los articulos en el interior. Todo ello debe animarlos a permanecer en el
establecimiento, a comprar y a disfrutar de una experiencia positiva que les haga

regresar. (Margan, 2016, p. 20).

De este concepto se deduce que el Visual Merchandising, busca captar la atencion

de los clientes y reforzar la identidad de la marca, pues, comunica los valores y

personalidad de la marca (Bailey y Baker, 2015).

1.2.4

Elementos del disefio interiores que influyen en la percepcion del cliente

dentro de espacios comerciales

Para Moreno Gonzélez (2024), el disefio de interiores desempefia un rol

importante en la percepcion del cliente dentro de los espacios comerciales, donde

elementos como iluminacidon, materiales, elementos visuales, sensoriales, muebles y

accesorios tienen una influencia significativa en su comportamiento.

Elementos visuales y sensoriales. Estos desempefian una funcién fundamental
en la percepcion y experiencia del consumidor. La estrategia se basa en crear una
experiencia inmersiva a través de areas tematicas que replican distintos estilos de
vida. Esta estrategia permite a los clientes interactuar con los productos en un
ambiente que refleja su uso real, facilitando una conexién mas auténtica con la
marca y una evaluacion mas efectiva de las caracteristicas de cada producto

(Moreno Gonzélez, 2024).

Iluminacion. Otro elemento clave del disefio que influye en la percepcion del
cliente es la iluminacion. Esta genera un ambiente dinamico y atractivo, utilizando
luces de colores y proyecciones para destacar los productos de forma estratégica.
Esta disposicion guia la atencion del cliente hacia areas de interés especificas,
mejorando no solo la estética sino también la percepcion de calidad y sofisticacion

del espacio (Moreno Gonzalez, 2024).
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— Materiales. La seleccion de materiales es una decision cuidadosamente calculada.
Los materiales se combinan con detalles técnicos y contemporaneos, creando un
ambiente visualmente atractivo que equilibra funcionalidad y estética (Moreno

Gonzilez, 2024).

— Muebles y accesorios. Estos constituyen otro de los elementos fundamentales del
disefio de interiores, estos deben ser disefiados para ser multifuncionales y
adaptarse a las distintas preferencias del cliente, garantizando asi una experiencia

de compra satisfactoria (Moreno Gonzalez, 2024).

En conjunto, estos elementos mejoran la presentacion de los productos y
consolidan la posicion de la marca al ofrecer un espacio que transmite calidad,
modernidad y atencion al detalle, factores clave para influir positivamente en la

percepcion del cliente en un entorno comercial (Moreno Gonzalez, 2024).

1.2.5 Importancia de un disefio de interiores comercial bien estructurado

La importancia de estructurar bien un disefio interior va desde su funcionalidad y
visualizacion, aquello que cautive una estancia que el usuario o cliente garantice que se
va a quedar. El disefio, segun Farro Paz et al. (2022) define la apariencia de tu negocio, y
desempefia un papel importante en la atraccion de clientes. Un disefio bien estructurado
puede influir en la decision de compra, facilitando el reconocimiento de productos y
mejorando la experiencia general en la tienda. La correcta implementacion de principios
de la psicologia del disefio permite crear un entorno que no solo atrae, sino que también

retiene a los clientes (Farro Paz et al., 2022).

Un ejemplo que evidencia la importancia del disefio de interiores, es el caso de
INDITEX, una marca con posicionamiento mundial que ha hecho del disefio de interiores
“el arte y la ciencia de entender el comportamiento de las personas para crear espacios
funcionales dentro de un sitio o edificio” (Jiménez Morales & Corral Avitia, 2018). Para
este autor el disefio de interiores es importante porque permite ventajas funcionales y el
enriquecimiento estético de los espacios. Ademas, el disefio es importante porque permite

ofrecer soluciones en medida de las necesidades de las personas (Polifroni Pefiate, 2012).
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Por otra parte, Farro Paz et al. (2022) afirma que las compras generalmente no se
planean, que los puntos de venta persuaden al consumidor, mediante los sentidos, para
realizar la compra. Desde esta perspectiva, los espacios comerciales son una parte
importante que ofrece y simboliza la marca, la cual debe contar con un area que simbolice

su identidad visual (Farro Paz et al., 2022).

Ademas, el disefio comercial bien estructurado, es importante porque permite
crear un espacio comercial con un disefio que hable por si mismo, creando una armonia
que permita generar ambientes consistentes y agradables, que inspiren actitudes positivas
los clientes, que lleven, incluso a su fidelizaciéon (Duréan y Nieto, 2014). Desde esta
perspectiva, para generar un efectivo espacio interior comercial, segiin Pérez Albornoz
(2016) se debe considerar la morfologia, la psicologia del consumidor y la experiencia
del cliente:

— La morfologia en disefio de interiores: Considera la organizacion y
configuracion de los espacios para mejorar la interaccion entre el consumidor y el
producto. Este enfoque destaca la importancia de un espacio bien estructurado,
que no solamente exhibe los productos de manera atractiva, sino que también guia
el recorrido del cliente (Pérez Albornoz, 2016).

— Psicologia del Consumidor: Refiere a los elementos visuales y ambientales,
como el color, la iluminacion y la disposicion del espacio, afectan las decisiones
y actitudes del consumidor. Factores psicologicos como la influencia de formas
curvas (relacionadas con lo natural y lo agradable), colores que evocan emociones
especificas y la aplicacion del neuromarketing son esenciales. Estas técnicas
buscan entender y aprovechar las respuestas emocionales y subconscientes del
cliente para fomentar una conexion con el producto y el espacio (Pérez Albornoz,
2016).

— Experiencia del Cliente: El disefio de interiores esta orientado a proporcionar
una experiencia de compra inmersiva, lo cual incluye desde la disposicion fisica
de productos hasta la incorporacion de areas de espera o entretenimiento para
acompanantes. La iluminacion, el orden y una seleccion de materiales agradables
y funcionales contribuyen a que los clientes se sientan comodos y disfruten del

espacio. Ademas, la segmentacion de zonas y la disposicion de productos por
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categorias facilitan la exploracion del cliente y contribuyen a una experiencia de

compra fluida y agradable (Pérez Albornoz, 2016).

1.3  Estrategias de marketing y merchandising efectivas en entornos comerciales

1.3.1 Conceptualizacion del marketing y su importancia

El marketing se conceptualiza como “una herramienta fundamental para
comercializar productos hacia mercados potenciales y posicionar nuevas empresas segin
su actividad productiva” (Izquierdo Moran et al., 2020, p. 399), y, como “un instrumento
de planificacién imprescindible para el correcto funcionamiento de cualquier empresa”
(Porter, et al., 2010, citado en Izquierdo Moran et al., 2020, p. 400). Por su parte, Kotler

[3

y Armstrong (2012) definen al marketing como “un proceso social y administrativo
mediante el cual los individuos y las organizaciones obtienen lo que necesitan y desean
creando e intercambiando valor con otros” (p.6). Por lo tanto, el marketing indaga en el
comportamiento, deseos y necesidades de las personas con la finalidad de ofertar

productos y servicios que satisfagan sus necesidades.

Considerando que el crecimiento y permanencia de una empresa en un contexto
competitivo depende de la capacidad de identificar y satisfacer las necesidades del
consumidor de manera eficiente, resulta fundamental contar con una buena imagen e
identidad que la posiciona en el subconsciente del cliente, para ello, el marketing se
constituye en una herramienta eficaz (Elguera Chumpitazi, 2017). Es decir, es una
herramienta importante para conocer marcas, productos y servicios que ofrecen las
empresas para captar la atencion y conseguir la fidelizacion de los clientes (Mackay

Castro et al., 2021).

1.3.2 Estrategias de marketing

Las estrategias de mercado o comerciales denominadas estrategias de marketing,
son aquellas actividades que se llevan a cabo con la finalidad de alcanzar objetivos de una
campafia de marketing. Para operativizar el marketing se requiere de estrategias
conceptualizadas como “acciones que se llevan a cabo con el fin de alcanzar determinados

objetivos” (Arce Burgoa, 2010, p. 191). En este caso especifico, las acciones relacionadas
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con el mercado y la empresa. Por lo tanto, hablar de estrategias de marketing implica
contar con “un plan de utilizacién y de asignacion de los recursos disponibles con el fin
de modificar el equilibrio competitivo y devolver a estabilizar a favor de la empresa

considerada” (Arce Burgoa, 2010, p.196).

Con base en este marco conceptual, la sociedad actual requiere de estrategias de
marketing que permitan compartir informacién en los diferentes &mbitos que responde a
las necesidades locales con la finalidad de fortalecer la confianza entre sus clientes. Esta
situacién permite a las empresas “posicionarse como recursos utiles, contribuyendo al
enriquecimiento cultural, social y econémico de su entorno” (Lemoine Quintero et al.,
2023, p. 2). Entre las estrategias de marketing esta el merchandising (Jaramillo Luzuriaga
& Hurtado Cuenca, 2021), objetivo de este estudio de esta investigacion, que se aborda

en profundidad en el siguiente apartado.

1.3.3 Conceptualizacion del merchandising como estrategia de marketing

El merchandising se conceptualiza como “la parte del marketing que abarca las
técnicas comerciales que permiten presentar ante el posible comprador final el producto
o servicio en las mejores condiciones del mismo” (Alarcon Apaza, 2019, p. 12). Es
también considerado “un conjunto de estudios y técnicas de aplicacién puestos en
practica, de forma separada o conjunta, por distribuidores y fabricantes con miras a
acrecentar la rentabilidad del punto de venta y la introduccion de los productos al

mercado” (Palomares, 2012, p.56).

Asimismo, el merchandising se considera el “vendedor silencioso” porque a través
del disefio, presentacion y caracteristicas influye en la decision de compra del
consumidor, despertando su interés, generando deseo y motivandolo a realizar la compra
sin necesidad de realizar una comunicacion verbal o directa, pero se ha convertido en una
disciplina cientifica, ya que el comportamiento del cliente puede predecirse y
aprovecharse de manera creativa mediante el uso de tecnologia, que permite identificar
patrones de comportamiento, preferencias y necesidades del cliente, lo que a su vez
facilita la creacion de experiencias de compra mas satisfactorias y relevantes (Guzman,

2023).
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Es importante mencionar que, para Jaramillo Luzuriaga y Hurtado Cuenca (2021),

el merchandising tiene por finalidad mejorar la exposicion y disposicion de productos en

los espacios de comercializacion para atraer al consumidor y estimular la compra. Para

ello, requiere de elementos esenciales como: la ubicacion, iluminacién, exhibicion, disefio

y promocion del producto, con el objetivo de maximizar su visibilidad.

1.3.4 Clasificacion de merchandising

Para Alarcon Apaza (2019), el merchandising tiene como objetivo “cautivar al

cliente solo con la forma de presentacion del producto, es aqui donde nacen las compras

por impulso y las compras que no tenia previsto el cliente” (p. 16). Este se clasifica en:

— Merchandising visual. Conocido también como merchandising de presentacion,

se entiende como “el proceso o la actividad de presentar los productos

estratégicamente, combinando el disefio efectivo de ambientes y espacios, para

atraer a los clientes, mantener su atencion y facilitarles la compra” (Anaguano

Pérez, 2023, p. 5). Sus elementos son:

[]

Rotulo exterior. Es un recurso de sefializacion colocado en el exterior del
punto de venta que ofrece datos sobre la marca y localizacion.

Rotulo interior. Corresponde a la sefializacion situada en el interior del
punto de venta, disefiada para proporcionar informacion de manera
atractiva, clara y detallada.

Escaparate. Se refiere al area de la fachada del punto de venta destinada
a la exhibicion de productos.

Iluminacién. Se refiere al uso de diversos tipos de iluminacion para
destacar la exhibicion de productos, creando un ambiente mas acogedor y
haciendo que los productos.

Limpieza. Corresponde a la limpieza y el mantenimiento en el punto de
venta; son fundamentales para garantizar un espacio coémodo, atractivo y
acogedor para los clientes.

Musica. Es un recurso utilizado para generar entornos agradables y
llamativos, lo cual contribuye a optimizar la experiencia del cliente y

prolongar la permanencia en el punto de comercializacion.
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'] Espacio y disefio. Se refiere a la disposicion y aprovechamiento del
espacio en el punto de venta, lo cual puede influir en la forma en la que
los clientes interactian con la marca y perciben los productos (Anaguano

Pérez, 2023).

Merchandising de gestion. Este merchandising se enfoca en la disposicion
estratégica del mobiliario dentro de una tienda, especialmente en los lineales o
estantes. Su objetivo es optimizar la atencion de los productos para captar la del
cliente, facilitando la visualizacion y acceso, y promoviendo la compra impulsiva
y planificada (Alarcon Apaza, 2019). Segin Anaguano Pérez (2023), el
merchandising de gestion se centra en la organizacion eficiente del espacio de
venta para maximizar la rentabilidad del lineal y secciones del punto de venta.
Esto incluye elegir mobiliario y elementos decorativos que impulsen las ventas y
animen a los clientes a permanecer mas tiempo. Las acciones administrativas
clave abarcan la gestion de inventarios, categorias y ambiente, y su enfoque es
aumentar la rentabilidad mediante un estudio de mercado, optimizacion del
surtido, y comunicacion efectiva.

Ferrando (2021) destaca que esta gestion permite diferenciarse de competidores,
presentando productos de forma atractiva para mejorar la rotacion y rentabilidad.
Para Penaherrera et al. (2020), el andlisis del comportamiento del cliente en el
espacio comercial, a través de estudios de mercado, es esencial para organizar
categorias y facilitar la compra. Por su parte, Gomez y Gonzalez (2021) afaden
que la comunicacion incluye publicidad, fuerza de ventas y promociones,
generando incentivos a corto plazo como descuentos y muestras gratuitas.
Merchandising de seduccion. Este tipo de merchandising “busca persuadir los
sentidos del comprador y el merchandising hace del punto de venta un
espectaculo”(Alarcon Apaza, 2019, p.16). Es decir, este tipo de merchandising
tiene como objetivo activar los sentidos del consumidor para generar una
experiencia significativa y perdurable en el lugar de compra. A través de
elementos visuales, sonoros y aromaticos, este tipo de merchandising transforma
el espacio en un espectaculo atractivo, persuadiendo al cliente de manera sutil y
emocional para incrementar su intencion de compra (Alarcon Apaza, 2019).
Segtin Rodriguez et al. (2020), el merchandising de seduccion se enfoca en captar

al consumidor mediante la estimulacion sensorial, mejorando su experiencia en el
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punto de venta. Este enfoque utiliza elementos como musica, color, iluminacion
y otros factores cinestésicos (olor, tacto, temperatura) para crear ambientes
atractivos que seducen y retengan al cliente. Cubillos et al. (2018) afiaden que este
tipo de merchandising convierte la compra en una experiencia entretenida,
buscando una conexion sensorial que impulse la decision de compra. La
combinacion de atraccion y conexion maximiza el impacto en los cinco sentidos,
generando un entorno cautivador y estimulante.

Segtin Hidalgo y Villacrés (2021), en una tienda de espectaculo, la percepcion de
los productos se basa en los sentidos en porcentajes como vista (55%), oido (18%)),
y olfato (12%). Izquierdo (2022) destaca cuatro técnicas clave: la fisica de
equipamiento, que emplea elementos como contenedores, pilas y expositores para

una presentacion atractiva. Estas técnicas aseguran que los productos se organicen

de manera efectiva para captar la atencion y mejorar la experiencia de compra.

Tabla 1

Clasificacion del merchandising

Categoria Merchandising

/variable Visual Gestion Seduccion

Enfoque Presentacion visual Optimizacion del Creacion de experiencias
de los productos. espacio y exhibiciéon  emocionales y

de productos. sensoriales.

Objetivo Atraer la atenciony ~ Maximizar la Influir en la decision de
facilitar la rentabilidad y compra mediante
identificacion de mejorar la estimulos sensoriales.
productos. disposicion de los

productos.

Estrategias Iluminacion, colores, Analisis de ventas, Misica, aromas,
sefializacion, ubicacion texturas, iluminacion
distribucioén estratégica, gestion ambiental, experiencias
estratégica. de inventarios. tematicas.

Impacto Capta la atencion Facilita el acceso a Genera un vinculo
inmediata y refuerza  productos y mejora ~ emocional y fideliza al
la imagen de marca.  la eficiencia del cliente.

punto de venta.
Aplicacion Vitrinas atractivas, Colocacion de Tiendas con

exhibiciones
tematicas, espacios
llamativos.

productos de alta
demanda en areas
clave, gestion de

stock.

ambientacion tematica,
fragancias en el punto de
venta, musica acorde a
la marca.

Nota. La tabla muestra las caracteristicas de la clasificacion del merchandising, elaborada a partir de las

premisas de: Anaguano Pérez (2023), Alarcon Apaza (2019), Rodriguez et al. (2020), Cubillos et al. (2018),

Hidalgo y Villacrés (2021), Izquierdo (2022).
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1.3.5 Funciones del merchandising

El merchandising desempefia un papel fundamental en las organizaciones, pues
contribuye a incrementar las ventas y a mejorar la percepcion de la empresa en el
mercado. Para comprender sus funciones, es importante analizarlas desde la perspectiva

tanto del fabricante como del consumidor (Yambay Fuenmayor, 2021).

Desde el punto de vista del fabricante, el merchandising permite una presentacion
estratégica de los productos que ayuda a destacar la marca frente a la competencia. En
cuanto al consumidor, se enfoca en mejorar la experiencia de compra, facilitando el
acceso a los productos y mejorando la presentacion general en el punto de venta. Esta
dualidad de perspectivas fortalece el posicionamiento de la empresa, diferenciandose en

el mercado (Yambay Fuenmayor, 2021).

El merchandising tiene una influencia significativa en el punto de venta, donde su
aplicacion es mas visible y directa. Su propdsito no solo es aumentar la atraccion del
producto, sino también proporcionar soluciones que optimicen el espacio y mejoren la

navegacion en la tienda (Yambay Fuenmayor, 2021).

Ademas, se busca priorizar la seguridad del consumidor, asegurando que la
disposicion y presentacion de los productos cumplan con estandares de accesibilidad y
seguridad. De este modo, el merchandising en el punto de venta no solo cumple con
objetivos comerciales, sino que también contribuye a crear un ambiente seguro y comodo

para el cliente (Yambay Fuenmayor, 2021).

Figura 1

Funciones del Merchandising
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Nota. La figura muestra las principales funciones del merchandising, elaborado a partir de: Yambay

Fuenmayor (2021).

1.3.6 Ejes del merchandising

El merchandising en el punto de venta debe centrarse en cuatro ejes clave que
permitan dar visibilidad al producto y maximizar los beneficios (Ceei Galicia, S.A., 2010,
citado en Yambay Fuenmayor, 2021). Estos pilares son esenciales para captar la atencion

del cliente y optimizar la experiencia, estos son:

— Surtido. Este eje se refiere a la variedad de productos y referencias que una
empresa ofrece al mercado. Resulta fundamental para determinar la amplitud y
profundidad de la oferta, buscando equilibrar calidad, precio y diversidad para
satisfacer las necesidades del segmento objetivo. Para aplicar un surtido efectivo,
es esencial definir claramente el segmento de mercado y el tipo de establecimiento
en el que se implementara el merchandising, ya que cada espacio requiere una
seleccion de productos que resuene con su clientela (Yambay Fuenmayor, 2021).

— Presentacion. Este eje es clave para captar la atencion del consumidor. Involucra
el uso estratégico de herramientas visuales y la disposicion adecuada del

mobiliario, creando un entorno atractivo que impulsa la compra. Para ello, es
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necesario seleccionar el mobiliario adecuado que facilite la exhibicion de los
productos de manera ordenada y accesible. Asimismo, la disposicion de los
productos dentro del espacio debe estar disefiada para guiar al cliente de forma
intuitiva, resaltando articulos especificos y generando un flujo de movimiento
natural dentro del establecimiento (Yambay Fuenmayor, 2021).

— Animacion. El eje de animacion constituye el nucleo del merchandising, ya que
se centra en resaltar los atributos y beneficios del producto de forma regular y
atractiva. Esta estrategia busca hacer que el producto se destaque, ya sea mediante
promociones especiales o ubicaciones estratégicas, como las cabeceras de
gbéndola, donde se colocan productos promocionales que captan la atencion del
cliente. La animacion ayuda a mantener el interés del consumidor y realza la
percepcion de valor del producto (Yambay Fuenmayor, 2021).

— Gestion. Este eje busca mejorar la rentabilidad del establecimiento comercial a
través de un uso mas eficiente del espacio disponible. Este eje implica controlar
la rotacion de existencias para evitar el agotamiento o acumulacion de productos,
calcular ratios de rentabilidad para cada seccion del espacio y realizar un
mantenimiento constante del area de ventas. La gestion eficiente permite que el
punto de venta sea rentable y funcional, facilitando una experiencia de compra

positiva y organizada para el cliente (Yambay Fuenmayor, 2021).

Figura 2

Ejes del merchandising

Ejes Presentaci

on

Animacion Merchandi

\3 7\

Gestion

Nota. En la figura se muestra los principales ejes del merchandising, elaborado a partir de: Yambay
Fuenmayor (2021).
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1.3.7 Estrategias de merchandising

Las estrategias de merchandising pueden ser implementadas tanto en tiendas
fisicas como en entornos digitales, en el caso de las tiendas fisicas, se pueden utilizar
técnicas visuales, sensoriales y promocionales para crear un ambiente atractivo que
impulse las ventas, incluyendo la disposicion estratégica de los productos, el uso de
carteles y desplayes llamativos, y la creacién de una experiencia de compra agradable

para los clientes (Ayasta Horna & Deza Cardozo, 2024). Por lo tanto, el merchandising:

Desempefia un papel fundamental en la creacion de espacios comerciales
disefiados para crear una experiencia de compra memorable, que suscite el interés
y el deseo de poseer los productos presentados en el punto de ventas mediante
estrategias de merchandising y marketing sensorial que permitan conformar una
atmosfera comercial potencialmente mas atractiva y, por lo tanto, mas vendedora.

(Palomares Borja, 2021, p.418)

En el caso de los entornos digitales, las estrategias de merchandising se centran
Se enfocan en mostrar y promocionar productos a través de medios digitales, como
paginas web y redes sociales, empleando imagenes, videos llamativos y generando
promociones exclusivas para los usuarios en linea; todo esto ocurre en el entorno del
punto de venta virtual. Las principales técnicas de importante adaptar las estrategias de
merchandising a cada tipo de entorno y tener en cuenta las caracteristicas y preferencias
del publico objetivo, los cambios del mercado y las nuevas tendencias y con el uso de
herramientas de analisis de datos medir la efectividad de las estrategias y llevar a cabo
ajustes seglin sea necesario para cumplir con el objetivo, que es diferenciar a la empresa
de la competencia, obtener mejores resultados, atraer a los clientes y aumentar las ventas

(Verastegui Tene & Vargas Merino, 2021).

1.3.8 Técnicas de merchandising

Las estrategias de merchandising son una parte integral del plan de marketing de
cualquier organizacion. Su disefio y ejecucion requieren la consideracion de una serie de

criterios fundamentales que aseguran que el producto se destaque y cumpla con los

33



objetivos comerciales establecidos. Segun Prieto (2010), estos criterios abarcan desde la
definicion de objetivos hasta la evaluacion de resultados y estrategias efectivas en el punto
de venta. Las estrategias de merchandising emplean diversas tacticas para atraer, cautivar
y fidelizar a los clientes en el punto de venta. Las principales técnicas de merchandising,

segun Izquierdo (2022) son:

a. Técnicas fisicas de equipamiento. Buscan atraer la atencion mediante la
disposicion visual de productos en contenedores, pilas, cabeceras, islas y
expositores. Los productos se organizan estratégicamente para mejorar su
visibilidad y accesibilidad, utilizando estructuras como pilas en pasillos o
cabeceras de gondolas (Anaguano Pérez, 2023).

b. Técnicas de estimulacion. Utilizan iluminacién, colores, musica, olores y
demostraciones para influir en el deseo de compra. La iluminacion resalta
productos, los colores y olores impactan emociones, mientras que la musica y las
demostraciones mejoran la experiencia de compra (Anaguano Pérez, 2023).

c. Técnicas psicolégicas. Buscan influir en la accion de compra mediante el hilo
musical, la repeticion de mensajes promocionales y las promociones comerciales,
como descuentos o regalos. Estas estrategias estimulan la compra impulsiva y la
fidelidad del cliente (Anaguano Pérez, 2023).

d. Técnicas personales. Enfocadas en la interaccion directa con el cliente, incluyen
la atencion personalizada, venta sugerida y escucha activa. El personal capacitado
mejora la experiencia del cliente, incrementando las posibilidades de compra y

satisfaccion (Anaguano Pérez, 2023).
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Tabla 2

Matriz de operativizacion del estudio

Capitulo II Metodologia

Objetivos Necesidades Fuente Herramientas Resultados esperados

Objetivo especifico 1: (Cuales son los elementos Mapeo de recorrido de clientes Mapas del Identificar los elementos del disefio de
Identificar los elementos clave del del disefio de interiores que museo interiores que captan la atencion de los
disefio interior que impactan en las impacta en las preferencias Crondmetro clientes

preferencias del cliente en el Museo  del cllente en  entornos Fotografias del espacio  Analisis Conocer la situacion actual de los espacios
del Sombrero comerciales? Lo . LT

(enfocadas en iluminacién, espacial del museo centrados en iluminacion,

colores, disposicion de colores, disposicion de mobiliario y otros

mobiliario)

Clientes del museo Encuesta Identificar los elementos claves del disefio
de interior es que impactan en las
preferencias del cliente en el Museo del
Sombrero seglin la percepcion de clientes.

Objetivo especifico 2: (Qué estrategias de Revision sistematica de Ficha Identificar las estrategias de marketing,
Analizar las estrategias de marketing, merchandising son efectivas bibliograficas de los tltimos 5 bibliografica especificamente de merchandising efectivo
especificamente de merchandising para potenciar los entornos afios para el Museo del Sombrero, segun la
efectivo en entornos comerciales, en comerciales? percepcion de los clientes.
este caso el Museo del Sombrero.
Objetivo especifico 3: (Cual es la relacion entre Entrevista a expertos Guia de Identificacion de elementos del disefio
Establecer la relacion entre disefio disefio interior y entrevista interior 'y merchandising que se
interior y merchandising y proponer merchandising? interrelacionan para potenciar el Museo del
estrategias practicas de mejora para Sombrero segun el sentir de las personas
el caso de estudio entrevistadas.
(Qué estrategias practicas Entrevista Resultados de Estrategias de merchandising identificadas
son efectivas dentro de Encuestas encuestas y para el Museo del Sombrero de Paja
tiendas comerciales en un entrevistas de Toquilla

espacio cultural?

este estudio

Matriz de operativizacion del estudio
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2.1 Enfoque metodologico

En el presente trabajo se recurri6 a una metodologia mixta (cuantitativa y
cualitativa), desde la perspectiva de la compatibilidad y complementariedad. La
investigacion cuantitativa considera la realidad como tnica y objetiva, centrandose en
mediciones y andlisis estadisticos para explicar el comportamiento social. Busca
identificar patrones mediante experimentacion, comprobacion y observacion,
permitiendo construir y probar teorias. Su enfoque permite la precision, prediccion y
replicabilidad en contextos similares, siendo 1til para analizar relaciones causa-efecto.
Ademas, proporciona alta credibilidad y eficiencia en su aplicacion, permitiendo estudiar

amplias poblaciones (Hernandez et al., 2014; Johnson & Onwuegbuzie, 2004).

En tanto que la investigacion cualitativa se basa en la induccién analitica y busca
comprender como las personas interpretan y viven determinados fendmenos, explorando
en profundidad sus perspectivas y los significados que les atribuyen. No busca
generalizar, sino analizar en profundidad para entender contextos inicos. Su proceso es
iterativo, y permite construir teorias considerando contextos culturales, ideologicos y
geograficos. No pretendemos establecer verdades absolutas, reconociendo la diversidad
y particularidad de cada caso, por lo que sus hallazgos se aplican solamente al caso
estudiado (Hernandez et al., 2014; Ortiz Arellano, 2013). Por lo tanto, la metodologia
mixta combina informacion cuantitativa y cualitativa con el fin de proporcionar una

comprension completa del fenomeno analizado, enriqueciendo su comprension y andlisis.

2.2 Diseiio metodologico

Con la finalidad de alcanzar los objetivos establecidos se estructura el disefio
metodologico detallando los métodos, técnicas e instrumentos de recoleccion y analisis
de datos, definiendo las fases operativas para su consecucion. Para ello, esta seccion se

estructura en funcién de los objetivos especificos planteados:

Para identificar los elementos clave del disefio interior que impactan en las
preferencias del cliente en un espacio comercial se recurre a la técnica de la observacion
directa, que segun Morales et al. (2023) permite “inspeccionar el lugar y caracterizar el

estado actual” (p.4). En este sentido, la técnica propuesta permite identificar los elementos
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de disefio que captan la atencion del cliente y como interactiian con el espacio. Ademas,
se recurre al estudio de caso, entendido como una “investigacion empirica de un
fenomeno del cual se desea aprender dentro de su contexto real cotidiano” (Lopez
Gonzélez, 2013, p.140). En este caso especifico permitié analizar caracteristicas del
disefio interior del Museo del Sombrero y comparacion con otros espacios similares para
identificar elementos clave. Se aplica un analisis descriptivo para identificar patrones en

el flujo.

Para operativizar los métodos se utiliza un mapeo de recorrido de clientes',
trazando la circulacion de los clientes para entender qué areas o elementos llaman mas la
atencion. Para ello, se utilizan mapas detallados del museo para marcar la ruta de los
clientes, los puntos de parada y el flujo del recorrido. Ademas, se tomara el tiempo de

permanencia en cada area.

Asi también se recurre a la técnica analisis visual, que implica enfocarse en las
imagenes” (Holm, 2014,p.8). Es decir, consiste en documentar mediante fotografias la
disposicion de mobiliario, iluminacidn, colores y texturas del espacio. Estas imagenes se
utilizaron para identificar visualmente los elementos de disefio interior que podrian estar
influyendo en las preferencias de los clientes. El analisis de los datos se lo realiza mediane
la técnica “andlisis de contenido”, identificando los categorias que atraen el interés de los

clientes.

Ademas, para identificar los elementos del disefio de interiores en entornos
comerciales, en este caso el Museo del Sombrero, se recurre a la técnica de la encuesta,
elaborada con base en la matriz de operativizacion (ver anexo A) construida a partir del
marco tedrico de esta investigacion y ajustada a los objetivos propuestos. Este
cuestionario se aplicd a una muestra representativa de clientes del museo, con la finalidad
de entender su percepcion sobre las estrategias de merchandising implementadas. Para
ello se elabora un cuestionario estructurado en cinco secciones. En la primera seccion se

contemplan datos generales del visitante o consumidor.

! Mapeo de recorrido de clientes o customer journey map. “Es una representacion visual de lo que significa
ser un cliente real, y les indica a las marcas en donde dan claridad o qué direccién pueden ofrecer en
términos de la experiencia al adquirir sus productos o servicios”(Gonzalez Urban, 2022).
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En la segunda seccion se indaga sobre la experiencia del visitante o consumidor
en el museo. En la tercera seccion se abordan sobre las estrategias de marketing. En la
cuarta seccion se abordan las preferencias de compra y merchandising. En la quinta
seccion se aborda la satisfaccion general de la experiencia del visitante o consumidor en
el museo del Sombrero de paja Toquilla. Las preguntas planteadas se sometieron a escala
Likert y de opcion multiple. (ver anexo B). Previa a su aplicacion se firmé el
consentimiento informado en cumplimiento con las normas éticas de investigacion (ver

anexo C).

El cuestionario se aplica a una muestra representativa de 96 personas que han
visitado el museo durante las festividades de Cuenca, del 1 al 4 de noviembre del 2024,
definida mediante el método de muestreo probabilistico estratificado, considerando un
nivel de confianza del 95%, un margen de error maximo aceptable del 5% y una
probabilidad estandar (p y q iguales a 0,50). Los datos obtenidos se analizan mediante

técnicas de estadistica descriptiva.

La muestra estd conformada por el 62,5% de las mujeres y el 37,5% de los
hombres. Predominan las personas entre edades de 31 a 45 afios: La mayoria (65,6%) son
personas ecuatorianas, el 12,5% son franceses, el 6,3% son venezolanas, el 3,1% son
personas de Japon y de Espana, respectivamente. El 2,1% son de Guatemala y el 1% son

de Alemania, Australia, EE.UU. e Italia respectivamente.

Tabla 3

Estadisticos de la muestra

Variables Frecuencia Porcentaje
Género

Femenino 60 62,5

Masculino 36 37,5

Total 96 100,0
Rango de edad

18-30 afos 20 20,8

31-45 anos 44 45,8

46-60 afios 24 25,0

Mayor de 60 afios 8 8,3

Total 96 100,0
Nacionalidad

Alemana 1 1,0

Austriaca 1 1,0
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Brasilefia 3 3,1
Ecuatoriana 63 65,6
EE.UU. 1 1,0
Espafola 3 3,1
Francesa 12 12,5
Guatemalteca 2 2,1
Italiana 1 1,0
Japonesa 3 3,1
Venezolana 6 6,3
Total 96 100,0

Nota. La tabla muestra los datos estadisticos descriptivos de la poblacion encuestada

Del total de personas ecuatorianas encuestadas, la mayor participacion en el
estudio proviene de la provincia de Loja con el 21,9%, el 18,8% son de Pichincha. Por
otro lado, el 14,1% del Guayas, el 9,4% de Zamora Chinchipe, el 7,8% de la provincia
del Azuay, el 6,3% de Pastaza, el 4,7% de Morona Santiago, Manabi, Esmeraldas, El Oro
y, el 3,1% de Galapagos.

Tabla 4

Participacion de personas encuestadas por provincia

Variables Frecuencia Porcentaje
Azuay 5 7,8
El Oro 3 4.7
Esmeraldas 3 4,7
Galapagos 2 3,1
Guayas 9 14,1
Loja 14 21,9
Manabi 3 4,7
Morona Santiago 3 4,7
Pastaza 4 6,3
Pichincha 12 18,8
Zamora Chinchipe 6 9,4
Total 64 100,0

Nota. La tabla muestra los datos de participacion de las personas encuestadas ecuatorianas segun provincia.

Con la finalidad de analizar las estrategias merchandising efectivas en entornos
comerciales, que pueden ser efectivas el Museo del Sombrero, se realiza una revision
bibliografica, utilizando el modelo PRISMA (Preferred Reporting Items for Systematic

Reviews and Meta-Analyses), con el propdsito de mejorar la calidad y la claridad en la
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presentacion de los resultados. Esto permite evaluar la validez y aplicabilidad de

los descubrimientos de la revision sistematica (Page et al., 2021).

El objetivo es asegurar una revision exhaustiva y organizada de la informacion
cientifica disponible sobre las estrategias de merchandising efectivas para el Museo del
Sombrero y de los elementos del disefio interior y merchandising que se interrelacionan

para potenciar el Museo del Sombrero.

La herramienta utilizada para este estudio es la ficha bibliografica (anexo F), la
cual facilitara la organizaciéon de la informacion relacionada con los documentos
empleados en la investigacion. El proposito de la ficha es ofrecer una evidencia ordenada
de las fuentes consultadas, contribuyendo a complementar la investigacion. Una ficha
bien elaborada es util como recurso para ubicar rapidamente los textos utilizados. En este
caso, se empled para registrar los datos correspondientes a articulos cientificos, tesis y
otros documentos cientificos que se consideraron en la recopilacién de informacion

(Gutiérrez, 2019).

Para llevar a cabo un analisis sistematico de la literatura se utilizé bases de datos
académicas reconocidas como Google académico, Dialnet, Redalyc, ResearchGate,
Scielo. Estas plataformas permitieron acceder a estudios y articulos relevantes que
proporcionaron informacion para identificar las estrategias de merchandising efectivas y
los elementos del disefio interior y merchandising que se interrelacionan para potenciar
el Museo del Sombrero. Se combinaron términos clave con operadores 1l6gicos AND y
OR para optimizar la bisqueda en estas bases de datos. Para hacer el analisis sistematico
de la literatura, se definieron criterios de inclusion y exclusion que aseguran la pertinencia

y la calidad de los estudios seleccionados. Entre los criterios de inclusion estan:

— Relevancia tematica. Se incluiran estudios que aborden especificamente las
estrategias de merchandising efectivas y los elementos del disefio interior y
merchandising que se interrelacionan que podrian potenciar el Museo del
Sombrero.

— Afos de publicacion. Se consideraron articulos publicados en los Gltimos 5 afios

para asegurar que la literatura revisada se actualice.
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— Acceso a texto completo. Se seleccionaron estudios de acceso completo al texto
para llevar a cabo una evaluacion exhaustiva.

— Idioma. Se incluyeron estudios en inglés o espafiol.

— Tipo de publicaciones. Se tomaron en cuenta articulos de revistas revisadas por
pares, capitulos de libros, conferencias, y eventualmente tesis doctorales o
informes técnicos si aportan valor.

— Estudios empiricos. Se priorizaron investigaciones con datos empiricos, tanto

cuantitativos como cualitativos.

Por otra parte, se consideraron como criterios de exclusion los siguientes:

— Desvinculacion tematica. Se descartaran aquellos estudios que no traten de las
estrategias de merchandising efectivas y los elementos del disefio interior y
merchandising que se interrelacionan que podrian potenciar el Museo del
Sombrero.

— Publicaciones anteriores a 2019. Se excluiran trabajos publicados antes de 2019.

— Falta de acceso al texto completo. Se descartardn estudios que no permitan acceso

completo al texto.

Para el levantamiento de datos se realizdO una matriz en formato Excel que
organizo las principales variables de los estudios seleccionados para facilitar su analisis
y categorizacion. Esta tabla incluy6 informacion relevante como: titulo, autor/es, palabras
clave, afio, pais, estrategias de merchandising efectivas, elementos del disefio interior y

merchandising que se interrelacionan para potenciar espacios comerciales.

Para profundizar respecto a la relacion entre disefio interior y marketing y
proponer recomendaciones y estrategias practicas con base en el caso de estudio, se
recurre a la técnica de la entrevista semiestructurada (anexo D), aplicada a una muestra
de 5 personas expertas (Disefiadoras de interiores e Ingenieras en Marketing),
seleccionadas a conveniencia y hasta saturar la informacion, previa la firma del
consentimiento informado (anexo E). La informacion recopilada se examina utilizando
la técnica de analisis de contenido, con el proposito de identificar la conexion entre el

disefio de interiores y el marketing.
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Con base en los resultados obtenidos se formularon recomendaciones para
optimizar el disefio interior con estrategias de marketing se plantearon estrategias de
marketing y merchandising en el disefio interior de la tienda del Museo del Sombrero de

Paja Toquilla, con la finalidad de fortalecer la experiencia de sus clientes y consumidores.
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Capitulo 111

Analisis del caso

En esta seccion se presentan, los principales resultados del analisis de la situacion
actual del Museo del sombrero, organizados segun los objetivos propuestos. En este
sentido, en primer lugar, previo a la descripcion de la situacion actual, se presenta una
breve caracterizacion de este museo. Seguidamente se describen los elementos claves del
disefio de interiores que influyen en las preferencias de los clientes del Museo del
Sombrero de Paja Toquilla. Luego, se detallan los resultados respecto a las estrategias de
marketing y merchandising implementadas en el Museo del Sombrero. Finalmente, se
muestra la relacion entre el disefio interior y marketing con la finalidad de proponer

estrategias practicas y recomendaciones para potenciarlo.

3.1 Breve historia del Museo del Sombrero de Paja Toquilla

A lo largo de su historia, Cuenca ha prosperado gracias a la habilidad manual de
sus artesanos, quienes fueron los impulsores de las primeras actividades econémicas de
la ciudad. Entre estas, una de las mas destacadas del siglo XX fue la produccion y
comercializacién del sombrero tejido en fibra de toquilla. Su popularidad creci6
significativamente con la construccion del Canal de Panama, ya que los trabajadores de
la obra valoraban su ligereza y frescura como una excelente proteccion solar (Lopez

Delgado, 2018).

El Museo del Sombrero de Paja Toquilla fue creado con el proposito de preservar
y exhibir las herramientas, maquinaria y procesos tradicionales utilizados en la
fabricacion de estos iconicos sombreros. Su origen estd vinculado a la fabrica establecida
por Rafael Paredes en 1946, una de las pioneras en la produccion y exportacion de
sombreros en Cuenca. Con el auge del turismo y la creciente valoracion del sombrero
como simbolo cultural, las siguientes generaciones de la familia Paredes Roldan
decidieron continuar con su legado y formalizar la apertura del museo (Lopez Delgado,
2018). El museo se encuentra en la Calle Larga, dentro del Centro Histérico de la ciudad
de Cuenca, entre General Torres y Padre Aguirre. Su arquitectura desciende por el

Barranco, conectando con el Paseo 3 de noviembre, junto a la ribera del rio Tomebamba.
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Segtn Juan Fernando Paredes, actual director del museo, la idea de su creacion
surgio en 2005, como un homenaje a la historia de su familia y a la tradicion artesanal del
sombrero de paja toquilla. Inicialmente, el edificio funcionaba como fabrica y almacén
de exportacion, pero con el paso del tiempo, la necesidad de conservar este Patrimonio
Cultural Inmaterial de la Humanidad llevdo a su transformacion en un centro de

interpretacion historica y artesanal.

Hoy en dia, el museo esta afiliado al ICOM (Consejo Internacional de Museos) y
se ha consolidado como un referente para la difusion y valorizacion del sombrero de paja
toquilla tanto en Ecuador como en el &mbito internacional. Su mision no solo es relatar la
historia de esta artesania, sino también garantizar la continuidad de su fabricacion,

promoviendo su riqueza cultural y su impacto en la identidad ecuatoriana.

Figura 3
Fotografias del Museo de Paja Toquilla

Nota. La figura muestra algunos espacios del museo de Sombrero de Paja Toquilla. Tomada del archivo

fotografico construido para esta investigacion. (2024).
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3.2 Elementos claves del disefio interior que impactan e influyen en las preferencias

del cliente en el Museo del Sombrero

El trabajo de campo desarrollado para este objetivo ofrece la posibilidad de
identificar los elementos claves del disefio de interiores (iluminacién, materiales,
elementos visuales, sensoriales, muebles y accesorios) que influyen en las preferencias
de los clientes en el Museo del Sombrero. Estos elementos han sido identificados

mediante la aplicacion de la encuesta y del analisis visual.

Los resultados de la encuesta evidencian que el mayor porcentaje de los clientes
del museo (38,5%) identifico la conexidn visual con el entorno como el principal factor
que influyo6 en su decision de visitar el museo. En segundo lugar, el 18,8% sefiald que
fueron las obras expuestas, como cuadros, murales, esculturas y fotografias. Un 9,4%
menciono las paredes del museo como su principal motivacion, pues estas son de adobe
y llaman la atencion de los clientes, mientras que un 8,3% destaco los elementos

decorativos.

Por otro lado, un 6,3% indico que su eleccion dependia de la iluminacion y los
materiales de los pisos, respectivamente. Un 4,2% expres6 que los sonidos, como la
musica o los materiales actsticos, influyeron en su decision. Finalmente, un 2,1%
menciond los muebles antiguos, y un 1% afirmé que los objetos de arte fueron

determinantes en su preferencia por visitar y comprar en el museo. (Véase tabla 5)

Tabla 5

Elementos del diserio de interiores que influyen en la decision de visitar el museo del
Sombrero de Paja Toquilla

Elemento del disefio de interiores Frecuencia Porcentaje

Iluminacion 6 6,3
Materiales de los pisos 6 6,3
Materiales de las paredes 9 9,4
Conexion visual con el entorno 37 38,5
Elementos decorativos 8 8,3
Cuadros, murales, esculturas, fotografias 18 18,8
Sonidos (musica, materiales actsticos) 4 4,2
Aroma personalizado 5 5,2
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Muebles antiguos 2 2,1
Objetos de arte 1 1,0
Total 96 100,0

Nota. La tabla muestra los elementos que influyen en la decision de los clientes del Museo de Sombrero de
Paja Toquilla. Elaborada a partir de la base de datos de la encuesta de percepcion sobre marketing y
merchandising en el Museo del Sombrero de Paja Toquilla. (2024).

Los resultados del analisis visual y de las entrevistas concuerdan con los datos
cuantitativos al afirmar que entre los elementos del disefio de interiores que influye en la
decision de visita al museo es el entorno visual al que tienen acceso las personas clientes,
pues desde la terraza del museo se puede observar la integracion de la naturaleza y la
ciudad, ya que permite tener una vision en primer plano del rio Tomebamba. En un
segundo plano se observan las edificaciones de la Universidad de Cuenca, el Hospital
Santa Inés y en un tercer plano se observa el horizonte montafioso, que en conjunto genera

una sensacion de amplitud de espacio y serenidad. Al respecto expresa:

Es espectacular el entorno visual que ofrece el museo, que permite disfrutar de la
ciudad desde otra perspectiva diferente a las comercializadas. Para mi la misma
arquitectura del museo permite disfrutar de paisajes unicos. Me siento muy
satisfecho de haber elegido este lugar. (Hombre de 52 arios, comunicacion

personal, 2024)

Figura 4

Elemento del diserio de interiores: conexion visual con el entorno
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Nota. La figura muestra los elementos del disefio de interiores como la conexion visual con el entorno del
Museo de Sombrero de Paja Toquilla. Tomada del archivo fotografico construido para esta investigacion.

(2024).

Por otra parte, otro de los elementos del disefio de interiores que motivo la decision
de las personas entrevistadas de visitar el museo fueron los cuadros, murales, esculturas,
fotografias que se exhiben, los cuales, permite conocer la historia de la produccion del
sombrero de paja toquilla y de la unidad familiar dedicada a su comercializacion. Al

respecto expresan:

“La historia familiar a través de fotografias me encanta porque me
permite conocer mas alla de lo que observo. Ademds, ver las fotografias de como
se produce el sombrero, me motiva a adquirir estos productos hechos por las

manos de los propios artesanos cuencanos”. (Mujer 62 arios, comunicacion

personal, 2024)

Figura 5

Elemento del disenio de interiores: cuadros, murales, esculturas, fotografias
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Separacion,
grmaba y admitia que era broma lo
Mmc&hmmmnh la idea

amada.

Nota. La figura muestra los elementos del disefio de interiores como: murales y fotografias que se exhiben
en el Museo de Sombrero de Paja Toquilla. Tomada del archivo fotografico construido para esta
investigacion. (2024).

Por otro lado, para el andlisis de flujo de clientes, se parte de la revision de las
zonas que conforman el museo. En este sentido, segin el directorio del Museo del
Sombrero de Paja Toquilla, este estd conformado por las 4reas funcionales del museo,

distribuidas entre dos niveles principales: la planta baja y la planta alta.

En la planta baja, los clientes ingresan a través de la entrada principal y avanzan
hacia un pasillo que exhibe maquinas antiguas utilizadas en la produccion de sombreros
de paja. En el centro se encuentra la sala principal del museo, disefiada para albergar las
exposiciones mas relevantes. Destacan también areas especializadas como el cuarto del
compositor, donde se aborda la relacion cultural o historica del museo, y el cuarto
demostrativo, donde se llevan a cabo actividades interactivas o demostraciones practicas.

Ademas, esta planta incluye espacios dedicados a la confeccién de sombreros, como la
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sala de maquinas y el cuarto de coser, junto con la tienda y la seccion de souvenirs llamada

Kava Yaku.

La planta alta est4 disefiada para brindar servicios complementarios y espacios de
descanso. Aqui se encuentra una oficina administrativa adicional y el Barranco Coffe
House, una cafeteria que ofrece un ambiente relajado para sus clientes. También estan

disponibles bafios en esta planta, asegurando comodidad durante el recorrido.

Figura 6
Zonificacion del Museo del Sombrero de Paja Toquilla

@ ENTRADA SALA DE MAQUINAS
(2) PASILLO DE MAQUINAS ANTIGUAS (9) CUARTO DE COSER
@ SALA CENTRAL DEL MUSEO TIENDA

@ CUARTO DEL COMPOSITOR COUNTER

@ CUARTO DEMOSTRATIVO KAVA YAKU / SOUVENIRS

@
@

® oroma @ sos (13) OFICINA
@

BARRANCO CAFETERIA

@ CUARTO DE SOMBREROS

PASILLO

@ snios

el
ihclel

PLANTA BAJA PLANTA ALTA

Nota. La figura muestra las zonas que conforman el Museo de Sombrero de Paja Toquilla. Tomada del

archivo fotografico construido para esta investigacion. (2024).

Del andlisis de flujo de clientes se identifican tres zonas: la zona fria (menor
transito), zona caliente (mayor transito) y la zona de circulacioén de los clientes. En el
mapeo del recorrido de clientes se identifican que las zonas de mayor transito en la planta
baja son la Sala Central del Museo (3), que alberga las exposiciones principales, y el
Cuarto Demostrativo (5), un area que permite a los clientes experimentar de manera mas
directa con los procesos o productos relacionados con el museo. Ademas, la Tienda (10)

y la seccion de Kava Yaku / Souvenirs (12) atraen considerable interés comercial. En la
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planta alta, la Cafeteria Barranco (14) funciona como un espacio atractivo para el

descanso, lo que también fomenta el flujo hacia esta zona.

Por el contrario, las zonas menos transitadas por los clientes son, en la planta baja,
el Pasillo de Maquinas Antiguas (2) y el Cuarto del Compositor (4). De manera similar,

la Sala de Maquinas (8) no capta tanta atencion como las areas principales.

Figura 7

Andlisis de mapeo del recorrido de clientes segun zonas de transito

(D) ENTRADA SALA DE MAQUINAS @ orcra

@ PASILLO DE MAQUINAS ANTIGUAS @ CUARTO DE COSER BARRANCO CAFETERIA
@ SALA CENTRAL DEL MUSEO TIENDA . BARGS

(4) CUARTO DEL COMPOSITOR @ COUNTER

@ CUARTO DEMOSTRATIVO @ KAVA YAKU / SOUVENIRS

(6) orFicina @ savos

@ CUARTO DE SOMBREROS

PLANTA ALTA
(© zoNAFRIA (menor transito)

© zoNA CALIENTE (mayor transito)

O creutacion

PLANTA BAJA

Nota. La figura muestra los resultados del analisis de las zonas que conforman el Museo de Sombrero de
Paja Toquilla, de transito, segun flujo de clientes. Elaborada a partir de la matriz del mapeo de recorrido de

clientes. (2024).

De este analisis del mapeo de recorridos y de la identificacion de zonas de transito
se puede reconocer que la ubicacion estratégica de areas claves como Sala Central del
Museo (3), el Cuarto Demostrativo (5), la Tienda (10) y la Cafeteria Barranco (14)
influyen en la decision de visita al museo. Asi también, en la Sala Central del Museo (3)
se exponen los productos y el Cuarto Demostrativo (5), se utilizan elementos visuales

llamativos, situacidon que capta la atencion de los clientes.
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3.3  Estrategias de marketing y merchandising en el Museo del Sombrero de Paja

Toquilla

Con la finalidad de identificar las estrategias de merchandising efectivas para
espacios comerciales se realizd una revision bibliografica, de articulos de los ultimos
cinco afios. En la tabla 6 se muestra la distribucion de los articulos sobre merchandising
que conforman la muestra (15) pertenecientes a diferentes bases de datos entre 2019 y
2024. En la base Google Académico se identifico 9 articulos, en Dialnet y ResearchGate
tienen 2 articulos cada una, y Redalyc y Scielo 1. El afio 2021 fue el afio con mayor
produccion (6 articulos), seguido de 2024 (4) y 2023 (3), mientras que 2022 se identifico

un articulo que cumple de criterios definidos para este estudio.

Tabla 6

Distribucion de articulos segun que conforman la muestra

Afos Dialnet Google Redalyc  ResearchGate Scielo Total

académico general
2019 1 1
2021 1 2 1 1 1 6
2022 1 1
2023 1 1 1 3
2024 4 4
Total 2 9 1 2 1 15
general

Nota: La tabla presenta el nimero de articulos, segun afio y base de datos que conforman la

muestras de estudio.

Considerando que el merchandising (visual) busca cautivar al cliente a través de
la presentacion del producto, con la disposicion estratégica del mobiliario (gestion) y
persuadiendo los sentidos del comprador (seduccién) (Anaguano Pérez, 2023). Los
resultados del analisis de los 15 articulos que conforman la muestra, evidencian varias
estrategias de merchandising visual, gestion y de seduccion efectivas en entornos
comerciales que podrian aportar a potenciar al Museo del Sombrero de Paja Toquilla.

Los resultados de los analisis de los articulos seleccionados evidencian que el
merchandising es una herramienta importante para la gestion de espacios comerciales,
pues facilita la optimizaciéon de la presentacion de productos, la experiencia del

consumidos y la rentabilidad de los puntos de venta. Los estudios muestran diversas
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estrategias desde varios enfoques. En este sentido, para autores como Garrido Clemares
(2024), Farro Paz (2022) y Rosales Pupo (2024), destacan la importancia del disefio del
punto de venta y la distribucion estratégica de los productos como factores determinantes
en la atraccion del cliente. Por su parte, Rosales Pupo, la correcta exhibicion de los
productos mejora la percepcion del consumidor y fomenta la compra impulsiva. Por lo
contrario, Farro Paz resalta la necesidad de alinear la identidad de la marca con el disefio
del establecimiento, lo que implica una mayor inversion en interiorismo comercial y

branding.

Por otro lado, Delgado-Avilés (2021) enfatiza el impacto del color y la
iluminacion en la percepcion del cliente, concluyendo que la luz calida y la disposicion
de productos en escaparates son estrategias clave para aumentar la atraccion en tiendas
de ropa. Esta vision se complementa con la de Anaguano Pérez (2023), quien sefala que
la iluminacion tiene un efecto estético e influye en el tiempo de permanencia del cliente
en la tienda. En oposicién a estas posturas, Avendafio (2021) sugiere que muchas
estrategias de merchandising visual no son aplicadas de manera consciente por los duefios
de los establecimientos, pero que, aun asi, generan emociones positivas en los
consumidores. Su estudio en centros comerciales en Colombia indica que la exhibicion
predominante de productos y su diversidad influyen directamente en la decision de

compra y en la fidelizacion del cliente.

Otra de las estrategias identificadas en los estudios es el neuromarketing visual y
sensorial. Los estudios de Moreno Gonzalez (2024) y Ayasta Horna (2024) evidencian
que los estimulos visuales y auditivos tienen incidencia en las emociones del consumidor,
situacion que redunda en la percepcion del espacio comercial. Especificamente, Moreno
Gonzalez demuestra que los elementos de materialidad en la arquitectura comercial

activan las emociones en los clientes y esto refuerza su conexion con la marca.

La musica y los aromas ambientales son estrategias que inciden en la decision de
compra, segun Garrido Clemares (2024). Para este autor, las estrategias mencionadas
crean una atmosfera de compra favorable, generando recursos emocionales que influyen
en la fidelizacion del cliente. Argumentando que es corroborado por Ayasta Horna (2024),
quien encuentra una relacion directa entre el marketing sensorial y las emociones PAD

(placer, dominio y excitacion) promoviendo un ambiente que transforma la experiencia
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del cliente y su disposicion a consumir. En tanto que, Alarcén Apaza (2019) adopta una
postura mas pragmatica, al afirmar que la gestion eficiente del espacio y la exhibicion de

productos son estrategias que inciden en la decision de compra.

Otra estrategia es el marchanding digital, segin Verastegui (2021) y Lemoine
Quintero (2023), las ventas se ven influenciadas por la integracion de estrategias digitales
como pantallas interactivas y codigos QR. Esta afirmaciéon es corroborada con los
resultados del estudio de Guzman (2023) quien evidencia que los clientes pueden
interactuar con productos tanto en linea como en la tienda fisica, situacion que genera
predisposicion a la compra y coherencia en la comunicacion de la marca. No obstante,
Delgado-Avilés (2021) afirma que el exceso de estimulos digitales en tiendas fisicas

puede generar fatiga en el consumidor y reducir su interés.

El manejo del inventario y la implementacion de promociones son estrategias de
merchandising que inciden en la decision de compra. Al respecto, Anaguano Pérez (2023)
y Verastegui (2021) indican que éxito del merchandising tiene como base el proceso de
gestion y presentacion de los productos. Por su parte, Alarcon Apaza (2019), indica que
gestion del surtido y la organizacion del espacio de venta son fundamentales para
optimizar la toma de decisiones del cliente. Situacién contraria, es expresada por
Avendano (2021) argumenta que la falta de integracion entre las estrategias de
merchandising y las tacticas de promocion puede generar una desconexidén en la

comunicacion de la marca con el cliente.

Del analisis de los articulos, se destaca la comunicaciéon como la estrategia de
merchandising de gestion mas relevante, pues esta influye en percepcion del cliente, la
identidad de la marca y la efectividad de las estrategias de venta. Al respecto, Farro Paz
(2022) y Rosales Pupo (2024) enfatizan que la disposicion de los productos, la
sefializacion y la ambientacion del espacio comunican valores de la marca y guian al
cliente en su recorrido. De igual manera, Delgado-Avilés (2021) afirma que el uso del
color, la iluminacidn y los escaparates son estrategias que comunican mensajes implicitos

sobre la calidad y exclusividad del producto.

Por su parte, Anaguano Pérez (2023) y Verastegui (2021) enfatizan la importancia

de la ubicacion estratégica de productos y la visibilidad de descuentos para facilitar la
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decision de compra. Ademas, en el estudio de Alarcon Apaza (2019) se menciona que una

sefializacion clara ayuda a los clientes a encontrar de manera precisa lo que buscan.

En cuanto a las estrategias de merchandising de seduccion, el analisis de los
articulos revela la iluminacion, sonido, aroma, el disefio de interiores son estrategia que
influyente en la atraccion sensorial del consumidor. Al respecto, Garrido Clemares (2024)
y Ayasta Horna (2024) destacan que la musica ambiental y los aromas pueden influir en
el estado de animo del consumidor, aumentando su disposicion a comprar. De igual
manera, Guzman (2023) menciona que la iluminacioén y los colores utilizados en los
establecimientos pueden generar una sensacion de confort y atraccion, impactando en la
percepcion del cliente. Moreno Gonzalez (2024) y Garrido Clemares (2024) sugieren que
el uso de storytelling en la ambientacion y exhibicion de productos puede generar una
conexion emocional con el cliente. En tanto que, para Lemoine Quintero (2023) el uso de
pantallas interactivas y elementos digitales son herramientas para captar el interés del

consumidor de manera innovadora.

En conclusion, los textos analizados destacan que el merchandising visual, que se
basa en una adecuada presentacion del producto, combinacion de luces y disefio del
espacio logra captar la atencion de las personas que compran (Garrido Clemares, 2024;
Farro Paz, 2022). Logica que se ve reforzada por una buena distribucion y por la
sefializacion, que permiten la movilidad en la tienda (Delgado-Avilés, 2021). Mientras
que el merchandising por gestion trabaja con la disposicion del inventario, la rotacion de
los articulos y la colocacion del producto para rentabilizar al maximo (Alarcon Apaza,

2019; Verastegui, 2021).

Las ofertas y promociones deben ser evidentemente visibles y bien expuestas para
animar a la compra. Por tltimo, el merchandising de seduccion va a utilizar la musica y
los aromas, de tal manera que propician vinculos emocionales que motivan la compra
(Garrido Clemares, 2024; Moreno Gonzalez, 2024). La ambientacion y las exposiciones

visuales van a fomentar la compra de necesidad inmediata y promueven la fidelizacion.

3.4 Establecer la relacion entre el disefio de interiores y merchandising para

proponer recomendaciones y estrategias con base en el caso de estudio
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3.4.1 Analisis de la percepcion de la relacion entre el disefio de interiores y

merchandising en el museo del Sombrero de paja Toquilla

Del analisis de las entrevistas implementadas a expertos se evidencia que el disefio
de interiores y el merchandising estdn interrelacionadas, situacion que se manifiesta en:
distribucion y zonificacion del espacio, jerarquizacion visual y la creacion de puntos
focales, la psicologia del color, la iluminaciéon y la textura, narrativa espacial,

digitalizacion y la tecnologia, flexibilidad y adaptabilidad del espacio.

Respecto a la estructuracion estratégica de los espacios, las personas entrevistadas
coinciden al afirmar que esta estrategia aporta a la optimizacion de la presentacion del
producto, a optimar la experiencia del cliente y acrecentar las ventas. Entre los elementos
esenciales que muestra esta relacion es la distribucion y zonificacion del espacio, donde
la disposicion del mobiliario y las exhibiciones deben ser estratégicas para guiar al cliente
de forma intuitiva y fluida. Al respecto una de las personas entrevistadas afirma: “la
distribucion del mobiliario, la sefialética y la creacion de zonas de exhibicion interactivas
pueden optimizar el recorrido, reduciendo zonas muertas y potenciando las dreas de alto

interes” (Entrevistas 001, 2025).

Asimismo, la segmentacion del espacio en areas de exhibicion, demostracion y
compra favorece la exploracion del cliente y mejora la rentabilidad del negocio, pues esta
debe evitar puntos de congestién y disefiar recorridos que faciliten la movilidad sin
generar saturacion visual. Al respecto afirman: “Una distribucion eficiente del mobiliario
v las exhibiciones puede facilitar el recorrido dentro del museo, reduciendo los puntos de
congestion y asegurando que los visitantes exploren todas las secciones sin sentirse

abrumados” (Entrevistas 002, 2025).

Por otra parte, otro punto que evidencia la relacion entre el disefio de interiores y
merchandising es la jerarquizacion visual y la creacion de puntos focales, los cuales guian
la mirada del visitante hacia productos o exhibiciones estratégicas. Esto se logra a través
del uso de iluminacion direccional, colores adecuados y disposicion en alturas que
favorezcan la visibilidad de los elementos. En este sentido las personas entrevistadas
manifiestan que “uno de los aspectos mas importantes es la creacion de puntos focales

que guien la atencion del visitante hacia elementos claves, como sombreros de coleccion
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o piezas historicas” (Entrevistas 0003, 2025). Un equilibrio entre elementos del disefio
de interiores garantiza una experiencia armoniosa sin distracciones innecesarias. En este
sentido, afirman: “el visual merchandising en el diseiio de interiores debe priorizar

principios claves como la jerarquizacion visual, la armonia estética y la funcionalidad

del espacio” (Entrevistas 0004, 2025).

Asimismo, del analisis de las entrevistas se evidencia que la psicologia del color,
la iluminacién y la textura desempenan un rol importante en la seduccidn del visitante y
la generacion de experiencias sensoriales. Los colores célidos y neutros pueden reforzar
la identidad del comercio y transmitir emociones especificas, mientras que la iluminacioén
estratégica permite resaltar piezas clave y guiar la atencion del visitante dentro del
espacio. Al respecto expresan: “el color puede evocar emociones y estados de danimo
especificos;, por ejemplo, tonos cdlidos como terracota y el beige pueden generar
sensaciones de calidez y tradicion, ideales para espacios comerciales culturales”

(Entrevistas 0002, 2025).

Asimismo, el uso de materiales naturales como madera, paja y fibras tejidas
fortalece la identidad cultural y genera una conexioén mas profunda con el producto. La
integracion de texturas y acabados adecuados mejora la percepcion sensorial y aporta una
sensacion de autenticidad y exclusividad. En este sentido, se resalta: "La integracion de
materiales naturales como madera, fibras tejidas y piedra puede fortalecer la conexion
del visitante con la historia y el proceso artesanal del sombrero” (Entrevistas 0003,
2025).

Otro factor determinante en la integracion del disefio de interiores y el
merchandising, es la narrativa espacial, ya que permite estructurar el recorrido del
visitante de manera coherente y atractiva. Un disefio bien planificado debe contar una
historia progresiva que guie al visitante desde la introduccion del producto, pasando por
su proceso de fabricacion, hasta su comercializacion. Al respecto se explica que "El
recorrido debe estar disefiado para contar una historia desde el inicio hasta el final. Se
puede comenzar con una introduccion a la historia y tradicion del sombrero, seguida por

un espacio interactivo donde los visitantes puedan observar o experimentar el proceso

de tejido" (Entrevista 002, 2025).
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Ademas, la incorporacion de estaciones interactivas y puntos de prueba ayuda a
generar una mayor conexion emocional con el producto, incentivando tanto la
exploracion como la compra, como se menciona: “El recorrido puede estructurarse en
diferentes etapas: desde la historia y origen del producto, pasando por el proceso de
elaboracion, hasta su impacto en la moda y la cultura actual” (Entrevista 005, 2025).
Ademas, el uso de elementos multisensoriales como sonidos ambientales y proyecciones

audiovisuales puede reforzar la experiencia inmersiva del visitante

Hoy en dia, la digitalizaciéon y la tecnologia han generado transformaciones
significativas en la forma en la que se integran el disefio de interiores y el merchandising.
La incorporacion de realidad aumentada, pantallas interactivas y espejos digitales permite
mejorar la interaccion con el producto, brindando al visitante una experiencia mas
personalizada. La sefialética digital y el uso de cddigos QR complementan la informacién
del producto sin saturar visualmente el espacio, facilitando la navegacion dentro del

entorno comercial o cultural.

Estas herramientas tecnoldgicas optimizan la experiencia del cliente, y permiten
una mayor flexibilidad en la disposicion de los productos. Al respecto indican: “una de
las tendencias mas destacadas es la digitalizacion del espacio comercial, con la
incorporacion de pantallas interactivas, realidad aumentada y experiencias inmersivas
que permiten al visitante interactuar de manera dindmica con los productos”(Entrevista

005, 2025).

Actualmente, la flexibilidad y adaptabilidad del espacio es una tendencia clave en
la integracion del disefio de interiores con el merchandising. Los disefios modulares y
multifuncionales permiten ajustar la exhibicion segiin temporadas, eventos especiales o
necesidades especificas del negocio. La incorporacion de zonas de descanso y
socializaciéon mejora la experiencia del visitante, prolongando su permanencia en el

espacio y fomentando su fidelizacion.

Al respecto expresan: “se estd apostando por disenios flexibles que permitan
transformar el espacio segun diferentes eventos o temporadas, asi como la incorporacion
de zonas de descanso y socializacion para mejorar la experiencia del visitante y

prolongar su visita” (Entrevista 001, 2025). Ademas, las estrategias de merchandising
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sensorial y emocional permiten conectar con el consumidor a un nivel mas profundo,

generando una experiencia memorable y diferenciadora.

Por todo lo expresado, se puede afirmar que el disefio de interiores y el
merchandising trabajan de manera conjunta para crear espacios dinamicos, atractivos y
funcionales que respondan a las necesidades de los clientes. Por lo tanto, la integracion
de narrativas espaciales, elementos sensoriales y tecnologias interactivas permite
transformar la experiencia del visitante, convirtiéndola en una oportunidad para fortalecer
la identidad de la marca, mejorar la percepcion del producto y mejorar la experiencia

comercial.

De ahi que, disefar espacios implica priorizar atractivos visuales y generar una
experiencia significativa para el cliente. Por lo tanto, “el diseiio de interiores y el
merchandising estan evolucionando constantemente para adaptarse a las nuevas
expectativas de los consumidores y visitantes. A través de estrategias innovadoras y una

planificacion efectiva, es posible generar un impacto visual y comercial significativo”

(Entrevistas 004, 2025).

3.4.2 Recomendaciones de Estrategias de Merchandising y elementos del disefio de

interiores para potenciar el Museo del Sombrero de Paja Toquilla

Para proponer las recomendaciones de estrategias de merchandising y elementos
del disefio de interiores que potencian la experiencia en el Museo del Sombrero de Paja
Toquilla, se parte de los resultados obtenidos en los apartados anteriores. Este analisis
considera los elementos interrelacionados entre ambas areas, con el objetivo de
desarrollar propuestas integrales que optimizan el impacto visual y emocional del museo
y, refuerzan su identidad y la experiencia de los clientes, alinedndose con los valores
culturales y simbolicos del sombrero de paja toquilla. Para ello, en la tabla 7 se presentan
los elementos y estrategias a potenciar en el Museo del Sombrero de Paja Toquilla, junto

con las recomendaciones o propuestas de mejora correspondientes.
Tabla 7

Elementos y estrategias a potenciar en el museo del sombrero de paja toquilla y

propuestas de mejora
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Elemento/Estrategia a Potenciar

Recomendacion o Propuesta de Mejora

Conexion visual con el entorno

Disenar espacios que maximicen la
visibilidad del entorno exterior € interior,
integrando elementos culturales y
naturales.

Cuadros, murales, esculturas y fotografias

Renovar y actualizar estas piezas para
reflejar la historia y tradicion del
sombrero, integrando narrativas
atractivas.

Ubicacion estratégica de areas clave

Redistribuir areas como las
demostraciones artesanales en lugares de
mayor transito para captar mayor
atencion.

FElementos visuales de demostracion
(maquinas, artesanos)

Aumentar la frecuencia de
demostraciones en vivo y mejorar su
visibilidad mediante sefializacion y
espacios interactivos.

Objetos de arte y muebles antiguos

Resaltar su importancia mediante
etiquetas informativas y una mejor
iluminacion que destaque su valor
historico.

Aroma personalizado

Incorporar fragancias relacionadas con la
tradicion del sombrero, como esencias
naturales que evoquen la cultura local.

Sonidos (musica y acustica)

Implementar musica ambiental con
sonidos autoctonos y mejorar la acUstica
para enriquecer la experiencia sensorial.

Iluminacion

Redisefiar la iluminacion para crear un
ambiente acogedor y destacar elementos
clave como piezas de arte y areas de
interés.

Materiales de pisos y paredes

Mejorar la textura y estética de estos
materiales con acabados que reflejan
autenticidad y calidad, alineados con la
tematica.

Elementos identitarios

Introducir elementos en el disefio que
refuercen la identidad cultural, como
tejidos, sombreros histdricos y patrones
locales.

Limpieza y entorno agradable

Establecer un mantenimiento constante
que garantice espacios impecables y
atractivos, junto con aromas agradables.

Comunicacion de productos

Desarrollar guias informativas y
tecnoldgicas, como codigos QR y carteles
interactivos, que expliquen la historia y
procesos.

Organizacion del espacio

Reorganizar el espacio para mejorar la
navegacion y crear areas tematicas bien
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definidas con elementos decorativos
unicos.

Calidad de informacion sobre productos ~ Crear folletos o paneles con informacion
clara y detallada, junto con personal
capacitado que pueda brindar
explicaciones.

Experiencia sensorial Integrar experiencias multisensoriales,
como areas tactiles y visuales interactivas
que permitan una conexion emocional.

Pantallas interactivas y mini exposiciones Implementar tecnologia para narrar la
historia del sombrero, con videos
interactivos y espacios para exposiciones
temporales.

Espacios para artistas locales Reservar areas para exhibir y vender
obras de artistas locales, generando un
atractivo adicional para los clientes.

3.4.3 Analisis del estado actual del area de ventas del Museo del Sombrero de paja

Toquilla

Los resultados anteriores evidencian la necesidad de fortalecer la identidad la
marca del area de ventas del Museo de Paja Toquilla, ya que en la actualidad no se destaca
con suficiencia la historia, la tradicion y la artesania del producto. Esta propuesta se centra
en el analisis la situacion actual de la zona del museo denominada “la tienda” de aqui en

adelante se denominara area de venta.

En las fotografias se puede observar una falta de jerarquizacion en la exhibicion
de los productos, situacion que dificulta a los clientes la identificacion de los productos
destacados, pues la disposicion uniforme crea una monotonia visual sin generar un punto
focal que guie la atencion del cliente. Ademas, se observa una saturacion visual, debida a
la cantidad de productos exhibidos lo que dificulta la eleccion de compra. No se observa
sefializacion ni elementos narrativos sobre la historia de los productos situacion que

reduce la conexion emocional del cliente con la marca.

Por otra parte, el flujo de la tienda no parece estar estratégicamente disefiado para
guiar al cliente de manera intuitiva. La ubicacién del area de pago no esta destacada, lo
que podria hacer que los clientes tengan dificultades para finalizar su compra o tomar
decisiones impulsivas. Ademas, la tienda carece de elementos emocionales y sensoriales

que estimulen la experiencia del cliente. No hay estimulos visuales como imagenes de
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personas usando los sombreros en distintos contextos, lo que ayudaria a que los clientes

se identifiquen con el producto.

Ademas, la falta de elementos sensoriales, como musica ambiental, texturas o
aromas distintivos, impide que la experiencia de compra sea mas envolvente. También se
percibe una ausencia de zonas interactivas donde los clientes puedan probarse los
sombreros comodamente frente a espejos. Finalmente, la tienda no cuenta con un espacio
atractivo para fotos, lo que desaprovecha la oportunidad de generar contenido organico

en redes sociales y atraer mas clientes jovenes.

Figura 8

Distribucion de la zona denominada “La Tienda” del Museo de Sombrero de Paja
Toquilla.

ESTADO ACTUAL

5.\ . r, a

Nota. La figura muestra la distribucion de la zona denominada “La Tienda” del Museo de Sombrero de Paja

Toquilla. Tomada del archivo fotografico construido para esta investigacion. (2024).

3.4.4 Propuesta del disefio

La propuesta plantea el uso de materiales como la madera, la paja toquilla y la
piedra pueden reafirmar la autenticidad del espacio, creando una relacion mas profunda

con los clientes. Se sugiere ademas el uso de una paleta de colores neutros y tonos tierra
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para destacar los sombreros sin restaurarles protagonismo. Se debe ademas mejorar la

iluminacion, con un foco focalizado que destaque las texturas y detalles de cada pieza.

Desde una perspectiva funcional se constata que la tienda no permite un recorrido
intuitivo para el cliente. La circulacion en el interior del espacio no es clara y no permite
la exploracion de la oferta de productos ni la experiencia de compra. Para solucionarlo se
propone la creacion de un flujo de compra abierto y estructurado que conduzca
naturalmente a los clientes a la exposicion. Se propone ademas la implantacion de
mobiliario versatil y modular que posibilita la adaptacion de la planta en funcién de

temporadas u eventos especiales, aprovechando la presentacion de los sombreros.

En el contexto tecnoldgico, se constatd que la iluminacion actual no resalta
eficazmente las caracteristicas de los productos, lo que puede impactar negativamente la
percepcion de calidad de los clientes. Para solucionar el problema se recomienda el uso
de iluminacion inteligente orientable que permitira resaltar de forma mas efectiva las
texturas y colores de los sombreros. También se recomienda introducir materiales
sostenibles y tecnologias ecoldgicas en el mobiliario y acabados de la tienda para

reafirmar una postura de practica innovadora y responsable.

Por ultimo, en el plano experiencial, se comprobo la falta de elementos sensoriales
que potencializan la relacion emocional de los clientes con la marca. El area de ventas
carece de elementos que enriquecen la experiencia del cliente, como sonidos ambientales,
olores asociados a la fibra natural de los sombreros y areas para retener recuerdos. Para
potencializar esta dimension se sugiere la incorporacion de 4reas interactivas con
exposiciones que narran la historia del sombrero de paja toquilla y areas fotograficas
llamativas que fomentan la publicidad organica en redes sociales. Estas medidas serviran

para hacer que la tienda sea mas inmersiva y memorable para los visitantes.

Figura 9

Conceptualizacion y criterios de diserio para la experiencia de compra
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Expresivo (Identidad de Marca)

« Reflejar la historia, tradicién y artesania detrds del
a0, sombrero de paja toquilla.

{ | « Uso de materiales naturales (madera, paja toquilla
piedra) para reforzar la autenticidad y lo
representativo.

« Tonos neutros con colores tierra y fibras naturales
que resalten el sombrero.
« Iluminacién focalizada neutra.

Funcional (Experiencia de compra)

» Flujo para la circulacion: Recorrido abierto e
intuitivo que favorezca el espacio y la muestra del
producto.

« Exposicién central con sombreros demostrativos.

+ Mobiliario versatil y modular para adaptarse a
temporadas o fechas importantes.

| Conceptualizaci6n |
Y yCriterios de )
Disefio

Tecnolégico (Innovacion)

e Iluminacién inteligente: Ajuste versatil y
adaptable de luz para resaltar texturas y
colores del producto.

o Materiales  Sostenibles:  Incorporar de
tecnologias ecolégicas en mobiliario y
acabados.

Experiencial (Sensaciones)

+ Ambiente Sensorial: Uso de sonidos
ambientales.

« Aromas Asociados: Olor a fibra natural.

« Espacios para fotos y recuerdos.

« Exhibiciones e historia del sombrero.

(. J

Nota. La figura destaca el uso de materiales naturales, iluminacion focalizada, distribucion intuitiva del
espacio, tecnologias ecologicas y estimulos sensoriales para mejorar la experiencia del comprador.

En la figura 10 se presenta un moodboard que refleja una vision sensorial y visual
basada en dos principios primordiales: fluidez y texturas naturales. La seleccion de las
fotos indica el empleo de un disefio inspirado en formas organicas, materiales tibios y una
iluminacion ambiental que acentia la autenticidad del medio. El uso de texturas naturales,
como madera, metal antiguo y telas hechas a mano, resalta la conexién con la artesania y
la tradicion. Esto es particularmente adecuado para un espacio comercial dentro de un
museo, ya que reafirma la identidad cultural del producto, en este caso, los sombreros de

paja toquilla.

En contraste con ello, la fluidez se manifiesta en curvas, techos ondulados y
transiciones de espacio suaves que crean una experiencia envolvente y dinamica. Este
tipo de estética permite una circulacion intuitiva en el espacio que anima a los visitantes
a explorar y conectarse emocionalmente con el entorno. En conjunto, el moodboard
ofrece una vision de disefio innovador que equilibra la tradicién y la modernidad para

desarrollar una experiencia inmersiva para los clientes.
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Figura 10
Moodboard Conceptual: Texturas Naturales y Fluidez
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Nota. La imagen presenta un moodboard conceptual que combina los principios de texturas naturales y
fluidez para el disefio del espacio comercial en la tienda del museo.

El MaterialBoard presentado enfatiza el uso de texturas organicas , resaltando
materiales naturales que evocan una estética calida, artesanal y sofisticada. Se observa
una paleta de tonos tierra, desde beige hasta marrones oscuros, que refuerzan la sensacion
de conexion con la naturaleza y la tradicion. La inclusion de materiales como fibra tejida
de paja toquilla , madera con distintos acabados y piedra aporta autenticidad al disefio,

alinedndose con la identidad cultural del espacio.

La combinacion de patrones geométricos y superficies onduladas sugiere un
equilibrio entre estructura y fluidez, lo que permite una experiencia visual armoniosa.
Este enfoque materialista es ideal para un entorno comercial dentro de un museo, ya que
transmite la esencia de la artesania local y eleva la percepcion de calidad del espacio. La
integracion de estos elementos favorece un ambiente acogedor, donde la historia y el

disefio convergen para enriquecer la experiencia del visitante.
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Figura 11

MaterialBoard: Texturas Organicas y Materiales Naturales

Nota. La imagen muestra una seleccion de materiales y texturas para el disefio del espacio comercial en la
tienda del museo.

El moodboard mobiliario presentado enfatiza un disefio que combina calidez,
espacios envolventes e iluminacién integrada, creando una experiencia visual y sensorial
sofisticada. La seleccion de materiales y colores tierra sugiere un enfoque acogedor, ideal
para resaltar productos artesanales dentro de la tienda del museo. Los espacios
envolventes con mobiliario de madera y elementos geométricos generan una sensacion
de armonia y fluidez, permitiendo una mejor disposicion de los productos sin sobrecargar

el ambiente.

La iluminacioén integrada, tanto en estanterias como en elementos focales, aporta
una atmosfera céalida que realza la percepcion de calidad y exclusividad. El disefio prioriza
una estética moderna sin perder la conexion con la tradicion, utilizando exhibiciones con
nichos iluminados y mobiliario minimalista que favorece la exhibicion de productos de
forma atractiva. Este enfoque busca mejorar la experiencia del visitante, guiandolo
intuitivamente a través del espacio, reforzando la identidad del museo y destacando la

autenticidad de sus productos.
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Figura 12

Moodboard Mobiliario: Espacios Envolventes y Calidez
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Nota. La imagen presenta un moodboard de mobiliario disefiado para el area de ventas del museo, enfocado
en la creacion de espacios envolventes mediante el uso de materiales calidos, iluminacion integrada y una

distribucion armonica.

En cuanto a la planta del 4area de ventas del museo, en la figura 16, se presenta un
disefio organizado y visualmente atractivo, con una distribuciéon que optimiza la
circulacion del visitante. Se destacan dos areas circulares centrales que funcionan como
puntos focales, posiblemente exhibidores principales, alrededor de los cuales se disponen
los productos de manera equilibrada. La iluminacion integrada en el perimetro y en los
expositores refuerza la ambiente calida y resalta los elementos expuestos. La disposicion
del mobiliario y la zonificacion del espacio facilitan una experiencia de compra fluida,
guiando al cliente de manera intuitiva por el area de ventas, mientras refuerzan la

identidad del museo.

Figura 13
Plantas pertenecientes al Area de Ventas del Museo del Sombrero de Paja Toquilla
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Figura 14

Vista Axonométrica del Area de Ventas

Planta de Cortes A-Ay B-B

Planta de Cortes
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Figura 15

Detalle constructivo Counter

Pernos de anclaje Muro de adobe 20cm

2,5"pulgadas

Revestimiento hormigén para
enlucir 2cm
Capa de pintura para interiores

Estructura maderada MDF
para soporte 3cm

Arco paja toquilla 30x30cm

Letras corpdreas de aluminio

Tablero de madera laminada

Piso porcelanato 60x60cm

Losa de hormigén armado con
mortero de nivelacion

Personas Design

Un punto clave para el disefio de la propuesta es definir la “Persona Design”
herramienta que permite establecer el publico objetivo de un producto o servicio y
comprender mejor sus motivaciones, necesidades y comportamientos. En el contexto de
“La Tienda” del museo del Sombrero, el perfil de Persona Design debe estar orientado a

visitantes interesados en la cultura, la historia y las experiencias significativas.

En general, los clientes que visitan una tienda dentro de un museo no solo desean
comprar algo; desean llevar consigo algo con significacién simbolica y cultural. Este
cliente normalmente se interesa en el aprendizaje y en la autenticidad, valorando
productos con historia que contar o la tradicion local. Ademas, muchos de ellos disfrutan
de la experiencia de viajar, descubren nuevas regiones y descubren la identidad de las

regiones que visitan.
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Desde el punto de vista de la experiencia, estos visitantes pueden estar igualmente
motivados para la interaccion social porque compartir la experiencia con amigos y
familiares u otros en las redes sociales. Una tienda de museo asi no solo tiene que vender
productos de calidad, pero tiene que crear un espacio atractivo que fomente el

descubrimiento y exploracion y cree una relacion emocional con el cliente.

Otra consideracion importante a la hora de planificar el area de ventas es el espacio
para diferentes perfiles del mercado objetivo. Algunos consumidores pueden estar
interesados en productos sostenibles y artesanales, otros en productos que fortalezcan su
identidad o le recuerden su visita al museo. Otros, con un estilo de vida mas dinamico y
presencia internacional, pueden apreciar productos innovadores que combinen tradicién

con un enfoque moderno.

En la figura 16, se presentan algunos ejemplos de Persona Design ajustados a las
personas visitantes potencial de la tienda del museo. Donde sus motivaciones estan ligadas a sus
relaciones personales, incluyendo amigos, familiares y pacientes. Esto sugiere que los productos
o experiencias que la tienda del museo ofrece deben generar una conexion emocional que pueda
compartir con los demas. Por ejemplo, la tienda podria contar con espacios donde los clientes

puedan personalizar sus compras, afiadiendo un componente mas significativo a su experiencia.

En términos de objetivos, Persona Design busca conocer diferentes lugares y aprender
de su cultura, lo que la hace especialmente receptiva a experiencias inmersivas y productos que
reflejan la identidad local. Esto significa que la tienda del museo deberia enfocarse en ofrecer
articulos con una fuerte carga historica y cultural, como los sombreros de paja toquilla, explicando

su historia, proceso de fabricacion y relevancia en la comunidad.

Sus aficiones, que incluyen viajar, ir de excursion, leer y socializar, refuerzan la
importancia de un enfoque experiencial en el area de ventas. Se podrian incorporar elementos
interactivos, como talleres de tejido de paja toquilla o exhibiciones en vivo de artesanos,
permitiendo que los visitantes no solo comprendan, sino que también experimenten el proceso de
creacion. Asimismo, la tienda podria incluir espacios disefiados para la fotografia, incentivando
la difusion de la experiencia en redes sociales y aumentando su atractivo para personas con

perfiles similares al de Alina.
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En conclusion, el Persona Design aplicado a la tienda del museo permite identificar
estrategias clave para mejorar la experiencia del visitante. Para atraer a este tipo de publico, la
tienda del museo debe combinar elementos educativos, interactivos y emocionales, asegurando
que la compra sea mas que un intercambio comercial, convirtiéndose en una parte esencial de la

experiencia cultural del visitante.

Figura 16
Perfil de Persona Design

Alina Martinez Motivaciones

Sus amigos y familiares, también sus
pacientes con los comparte dia a dia.

30 anos

Femenino

Objetivos

EDUCACION Universidad Conocer muchos lugares y a su vez
i aprender de cada uno de ellos.
Conoces la cultura y a las personas

TRABAJO Psicéloga que lo habitan.

ESTADO CIVIL Casada

Aficiones

Descripcion caiti

Ir de excursién

Persona emprendedora con gusto de Viajar

viajar y explorar lugares, le da Pasar tiempo con los amigos
facilidad viajar ya que trabaja de Leer

manera remota,

Juan Vargas Motivaciones

Preservar y conservar el patrimonio a
través de la arquitectura, a partir de su
materialidad, técnicas constructivas e
identidad cultural-

299 aiios

Masculino

Ecuador -l Ob ‘I etiVOS

EDUCACION Universidad Crear un impacto positivo a las
- 5 personas desde la arquitectura,

P que fi
integridad y bienestar.

Arquitecto

ESTADO CIVIL Soltero

Aficiones

. .z
Descripcion - Fotografia

« Dibujo
Es una persona curiosa, analitica y .
p por la arq como .
medio de conexién entre la historia y la
funcionalidad.

Arte
Exploracion urbana
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Ernesto Lépez Motivaciones

Le intersesa y es curioso por aprender
sobre las costumbres y arte popular a
través de la experienvia

EDAD 73 anos

SEXO Masculino

pAfs Colombia » Ob I etivos

EDUCACION Universidad Compartir su conocimiento a nuevas
) generaciones y disfrutar de la vida a
partir de nuevas experiencias que lo

TRABAJO Abogado permitan aprender.

ESTADO CIVIL Viudo

Aficiones

DESCI’iECién : Lectura

. " . Historia
Su trayectoria profesional lo determinan 2
como una persona que se guia por el Caminatas
sentido de la justicia y equidad, Musica clasica
interesado por explorar nuevas ideas y Gastronomia
tradiciones.

Isabel Moreau Motivaciones
e e RS E e A

Le entusiasma el proceso de transformar
habitos alimenticios y ver cémo
pequeiios cambios pueden mejorar la
calidad de vida de sus pacientes.

35 anos

Femenino

Francia ) Ob .I etiVOS

EDUCACION Universidad Abrir su propia clinica de nutricién
en donde pueda compartir con

T—— diferentes profesionales.
TRABAJO Nutricionista

ESTADO CIVIL Soltera

Aficiones
Descripcion _—

Apasionada por promover el bienestar y salud Deportes.

a través de la alimentacién consciente y Voluntariados de salud
equilibrada. Ayuda a las personas a Senderismo
comprender el valor de la salud fisica y

mental.

74



Nota. Esta figura representa el perfil de una persona tipo que detallan sus caracteristicas
demograficas, motivaciones, objetivos y aficiones, proporcionando informacion clave para
comprender sus intereses y comportamientos.

3.4.3.1 Propuestas de estrategias del area de ventas

La oferta de estrategias de merchandising tiene el objetivo de hacer del area de
ventas del museo un entorno mas atractivo y funcional, acorde con la identidad cultural
del producto. Se ofrecen cinco estrategias principales. En primer lugar, la adopcion de
elementos de diseno que refuerzan la identidad cultural con el fin de generar relacion
emocional con el visitante. En segundo lugar, el uso de materiales adecuados para paredes

y pisos para generar coherencia visual y aumentar la sensacion de calidad.

Ademas, la adopcion de mobiliario y objetos de arte para marcar el valor cultural
y aportar atractivo visual. La iluminacion se optimiza para marcar elementos pertinentes
para aumentar la ambientacion y la experiencia de compra. Finalmente, la redistribucion
estratégica de areas claves para atraer mas flujo de personas y aumentar la visibilidad de
los productos. Estas estrategias tienen el objetivo no sélo de aumentar la estética y
funcionalidad de la planta, sino de potenciar la experiencia del cliente y reforzar el valor

de la marca.

Figura 17

Estrategias de Merchandising para el area de ventas del Museo
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INFOGRAFIA DE ANALISIS

Estrategias de Merchandising

1.Introducir elementos en el disefio que refuercen la identidad cultural

2.Materiales de pisos y paredes — Crear una estética coherente con la
tematica y calidad percibida.

3.0bjetos de arte y mobiliario — Destacar su valor cultural y atractivo
visual.

4.lluminacién — Optimizarla para resaltar elementos clave y mejorar la
ambientacion.

5. Ubicacién estratégica de areas clave — Redistribuir espacios para
atraer mas trafico y mejorar la visibilidad.

Nota. La imagen presenta una propuesta de estrategias de merchandising para el area de ventas del museo,

enfocadas en mejorar la identidad cultural, la experiencia del cliente y la funcionalidad del espacio.

El plan de marketing que se sugiere tiene como objetivo la mejora de la
experiencia del cliente en el area de ventas del museo mediante dos elementos principales:
la calidad de la informacion de los productos y la experiencia sensorial. En primer lugar,
la elaboracion de contenido claro y atractivo sobre los productos es esencial para
compartir su valor historico y cultural. Esto implica presentar datos detallados sobre los
sombreros de paja toquilla, como se elaboran y la relevancia que tienen en la artesania.
La adicion de etiquetas descriptivas, paneles informativos u incluso contenido digital

interactivo puede hacer que el cliente comprenda y valore mas.

Por otro lado, la experiencia sensorial busca aumentar la inmersion del cliente a
través de elementos interactivos. Esto puede ser demostraciones en directo, areas tactiles
en las que pueden sentir los materiales o incluso ambientaciones con sonidos y olores que
estan asociados con la fabricacion artesanal. Estas tacticas no solo reafirmaran la relacion
emocional con el producto del cliente, sino que ademds generaran la motivacion para la

compra al crear la experiencia memorable.

Figura 18
Estrategias de marketing para el area de ventas del Museo
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INFOGRAFIA DE ANALISIS

Implementar musica
ambiental con sonidos
autéetonos.

Incorporar fragancias
relacionadas con la
tradicién del sombrero.

Reservar areas para exhibir
y vender obras de artistas
Espacio para artistas locales, generando un
locales atractivo adicional para los
clientes.

1.Calidad de informacién sobre productos — Generaciéon de
contenido claro y atractivo para el consumidor.
2. Experiencia sensorial — Potencia la inmersién del cliente con

elementos interactivos.

Nota. La imagen presenta una propuesta de estrategias de marketing para la tienda del museo, orientadas
en mejorar la experiencia del cliente mediante de la calidad de la informacion sobre los productos y la
integracion de experiencias sensoriales.

3.4.3.2 Borradores de la propuesta

Considerando todos estos elementos una primera propuesta para la tienda del
museo del aplica de forma efectiva los conceptos del merchandising visual, sincronizando
estética y funcionalidad. La presentacion del producto es jerarquizada, atractiva y
transparente: sombreros colocados en estantes curvados que configuran el espacio y en
un mueble central con niveles que favorecen una presentacion en primer plano. El
contraste de texturas y materiales, como la madera, la paja toquilla y el tono célido,
realzan la identidad artesanal del producto, apelando a la percepcion y consolidando la

estrategia de seduccion visual.

En la gestion de espacio, la configuracion permite la circulacion fluida que lleva
al visitante desde la puerta a la zona de exposicion y asistencia. El espacio de la caja esta
bien delimitado, y la configuracion del mueble es propicia a la ordenacion sin abaratar el
entorno. Finalmente, la seduccion se obtiene mediante una ambientacion envolvente:
iluminacion célida, techo organico que genera dinamismo y un lenguaje visual coherente
con la cultura del museo. Todo esto genera una experiencia de compra emocional,

memorable y alineada con el valor simbolico del producto. (Ver figura 19)
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Figura 19

Propuesta de diserio comercial del area de ventas del Museo de Sombrero de Paja

Toquilla

Nota. La imagen muestra un render del disefio propuesto para la tienda del Museo del Sombrero de Paja

Toquilla. Se destacan elementos clave de merchandising visual, gestion del espacio y seduccion sensorial.

3.4.3.3 Resultados finales

Finalmente, en la figura 20 se presenta los resultados de la propuesta final del
disefio del area de ventas, donde se exhibe los productos de manera ordenada, en
estanterias empotradas con iluminacioén puntual y en muebles centrales que priorizan el
producto. El uso de formas redondeadas y materiales naturales, la madera, crea una
estética coherente con la identidad artesanal del producto. El control del espacio es
eficiente y transparente, con distribucion que permite la circulacion y areas bien
delimitadas de exploracion, exposicion y ventas. La disposicion simétrica permite la
orientacion del cliente y favorece una experiencia de compra placentera. Ademads, el

espacio apela a la percepcion de sentidos mediante iluminacion calida, materiales de
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calidad, tonos de tierra y formas envolventes. Esto da un ambiente emocionalmente

atractivo, transmitiendo autenticidad.

Figura 20

Resultados Finales: Area de Ventas

MUSEO DEL 'SOME
DEPAJA TOQU
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Nota. La imagen muestra una vista final del disefio del area de ventas en la tienda del Museo del Sombrero
de Paja Toquilla.
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Conclusiones

El objetivo general de este trabajo de titulacion fue determinar las maneras en las
que el disefo interior optimiza la experiencia de compra a través del enfoque del
marketing y merchandising en el Museo del Sombrero de Paja Toquilla, obteniendo
evidencia empirica que permitio generar estrategias efectivas dentro del museo como
espacio comercial cultural para potenciar. Desde esta perspectiva, las conclusiones se

organizan en funcion de los objetivos planteados.

Con respecto a los elementos claves del disefo interior que impactan e influyen
en las preferencias del cliente en el Museo del Sombrero se identifica que los elementos
del disefio de interiores que influyen en la decision de visita al museo son: conexion visual
con el entorno, cuadros, murales, esculturas, fotografias, ubicacion estratégica de areas
claves, elementos visuales de demostracion (maquinas y herramientas, materiales y las
personas artesanas en accion). Por el contrario, elementos como: los objetos de arte,
muebles antiguos, el aroma personalizado, el sonido (musica, materiales acusticos), la
iluminacion, los materiales de los pisos, de las paredes y los elementos decorativos,

existentes en el museo, escasamente identificados por los clientes.

En cuanto, al analisis de las estrategias de marketing y merchandising en el Museo
del Sombrero de Paja Toquilla, se evidencian como principales: las técnicas de
escaparatismo y presentacion mediante la creacion de vitrinas llamativas que narren la
historia del sombrero de paja toquilla, destacando su proceso de fabricacion y las
variaciones del producto. Ademads, la presentacion del producto debe estar
cuidadosamente disefiada, utilizando exhibiciones interactivas que permitan a los
visitantes apreciar los detalles del tejido, los materiales utilizados y los estilos
tradicionales y contemporaneos. La iluminaciéon y el uso de colores calidos y naturales
pueden potenciar la experiencia visual, conectando a los visitantes con la esencia artesanal

del producto.

Entre las estrategias de gestion, el museo debe centrar su atencion en
comunicacion en el punto de venta, informar y persuadir a los visitantes a través de
sefnalética clara, carteles interactivos y guias digitales con realidad aumentada para

resaltar la historia y el valor cultural del sombrero. Asimismo, la gestion del espacio debe
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garantizar un recorrido fluido y atractivo dentro del museo, permitiendo a los visitantes
explorar la evolucidn del sombrero en distintas estaciones tematicas, desde su origen hasta

su impacto en la moda y la cultura.

Entre las estrategias de merchandising de seduccion, la combinacion de
iluminacion, sonido y aroma es clave para potenciar la experiencia sensorial en el museo.
Se recomienda el uso de iluminacion focalizada en piezas iconicas del museo, sonidos
ambientales que evoquen los entornos de produccion artesanal (como el trenzado de la
paja) y aromas naturales que recuerden los materiales utilizados en la elaboracion de los
sombreros. Esta integracion multisensorial fortalecera la conexién emocional de los
visitantes con el producto, incentivando la compra de souvenirs y productos exclusivos

del museo.

Por otra parte, los resultados de la relacion entre el disefio de interiores y
merchandising muestran que el disefio de interiores y el merchandising trabajan de
manera conjunta para crear espacios dindmicos, atractivos y funcionales que respondan a
las necesidades de los clientes. Por lo tanto, la integraciéon de narrativas espaciales,
elementos sensoriales y tecnologias interactivas permite transformar la experiencia del
visitante, convirtiéndola en una oportunidad para fortalecer la identidad de la marca,

mejorar la percepcion del producto y mejorar la experiencia comercial.

En este contexto, las recomendaciones y estrategias de merchandising efectivas se
orientan a la integracion de aspectos visuales y sensorial con la finalidad de enriquecer la
experiencia de los clientes. Asi también, elementos como los objetos de arte, muebles
antiguos, iluminacion, materiales decorativos y aromas personalizados han sido
identificados como areas que requieren mayor atencion, ya que actualmente son poco
reconocidos por los clientes, pero tienen un alto potencial para influir positivamente en
su comportamiento y percepcion. Asimismo, la reorganizaciéon del espacio, la
incorporacién de tecnologia interactiva, y la mejora en la comunicacion de los productos

refuerzan la identidad cultural del museo y generan un entorno mas dindmico y atractivo.

Por otro lado, las estrategias de merchandising, especialmente en su dimension
visual, de gestion y de seduccion, muestran que la calidad de la informacion, la limpieza,

la iluminacién y la experiencia sensorial son aspectos clave que deben ser fortalecidos.
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En conjunto, las propuestas buscan alinear el disefio de interiores con estas estrategias de
merchandising, logrando una experiencia inmersiva que resalte los valores culturales del
sombrero de paja toquilla, y posicionando al museo como un espacio memorable y de alta
calidad para sus clientes. Esta situacién garantiza la satisfaccion del cliente y consolida

la identidad del museo en el ambito cultural, turistico y econémico.

Del andlisis de los elementos del disefio de interiores y las estrategias de
merchandising en el Museo del Sombrero de Paja Toquilla ha permitido identificar areas
clave para su optimizacion. Asimismo, la conexion entre disefio de interiores y estrategias
de merchandising en el museo es una estrategia fundamental para asegurar que cada
elemento del museo trabaje de manera coordinada para atraer la atencion de las personas
consumidoras, promover una experiencia sensorial inica y transmitir los valores de la
tradicion artesanal. En definitiva, se concluye que las recomendaciones y estrategias
propuestas buscan mejorar el espacio fisico y crear un impacto emocional y cultural que
eleva la percepcion del museo y fortalezca su posicionamiento. Con base en esta
recomendaciones se presenta una propuesta de mejora que aportaria significativamente a

potenciar el area de ventas de Museo del Sombrero de Paja Toquilla.
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Anexo A

Matriz de operativizacion de variables o categorias

Objetivo General

Objetivo especifico

Variables o categorias que
aparecen en el objetivo

Indicadores

ftems

Determinar las maneras
en las que el disefio
interior optimiza la
experiencia de compra
a través del enfoque del
marketing y
merchandising para asi
generar estrategias
efectivas dentro del
museo comerciales en
un espacio cultural.

Identificar los elementos claves del
disefio de interiores que impactan e
influyen en las preferencias del
cliente en un espacio comercial.

Elementos del Disefio de
interiores (iluminacion,
materiales, elementos visuales,
sensoriales, muebles y
accesorios.

Preferencias y comportamientos
del cliente

Impacto de la iluminacion, materiales,

elementos visuales, sensoriales,
muebles y accesorios

(Qué elementos del disefio de interior
[lamo motivo su visita el Museo?

Analizar las estrategias de
marketing y merchandising
efectivas en entornos comerciales,
en este caso el Museo del Sombrero
de Paja Toquilla.

Impacto en los clientes
Estrategias de Marketing y
Merchandising

Marchandising visual

Sefalizacion, estanteria, iluminacion,
limpieza, musica, espacio y disefio.

Merchandising de gestion

Mobiliario, elementos decorativos,
optimizacion del surtido, comunicacion
efectiva.

Merchandising de seduccion

Misica, color, iluminacion y otros
factores cinestésicos (olor, tacto,
temperatura)

Preferencia de compra

Poco probable, indeciso/a, probable,
muy probable.

Nivel de satisfaccion

Insatisfactorio, regular, satisfactorio,
muy satisfactorio.

Intencion de recomendacion

Intencion de recomendacion de visita al
Museo del Sombrero de Paja Toquilla:
si, no, tal vez
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Aspectos de mejora

Aspectos de mejora del Museo del
Sombrero de Paja Toquilla:

Secciones del museo, productos
etiquetados, pantallas interactivas, mini
exposiciones, mesas tactiles,
iluminacion dirigida para destacar
productos, estanterias modulares,
espacios para artistas locales, espacio
para interactuar con productos,
demostracion, historias o descripciones
de productos, area fotogénica

Establecer la relacion entre el disefio
de interiores y merchandising en
caso el Museo del Sombrero de Paja
Toquilla para establecer estrategias
de mejora

Variable Independiente: Disefio
de Interiores
Variable Independiente:
Estrategias de Merchandising
Variable Dependiente:
Comportamiento y Preferencias
del Cliente

Exhibicion de productos

(De qué manera el disefio de interiores
potencia la exhibicién de productos?

Coherencia entre el disefio del espacio y
la identidad de los productos exhibidos

(Qué tan importante es la coherencia
entre el disefio del espacio y la
identidad de los productos exhibidos?

Accesibilidad y atraccion hacia los
productos clave

(Como influye la distribucion del
espacio en la accesibilidad y atraccion
hacia los productos clave?

Integracion entre la narrativa cultural y
el diseflo de interiores y el
merchandising

(Como se integra la narrativa cultural o
tematica del lugar en el disefio de
interiores y el merchandising?
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Anexo B

Encuesta de Percepcion

UNIVERSIDAD
DEL AZUAY

Encuesta de Percepcion sobre Estrategias de Marketing y Merchandising en el

Museo del Sombrero de Paja Toquilla

Instrucciones: Esta encuesta tiene como objetivo conocer su experiencia en el Museo del
Sombrero de Paja Toquilla. Sus respuestas nos ayudardn a mejorar la presentacion de

productos y la experiencia general del visitante. Todas las respuestas son anénimas.

1. Datos Generales del Visitante

Edad:

] Menor de 18 afios [ 18-30 afios [ 31-45 afios

[1 46-60 anos [ Mayor de 60 anos

Género: Nacionalidad: Provincia:

O Femenino 0O Masculino [ Otro

Es su primera visita al museo?

01 Si 0 No

2. Estrategias de merchandising que optimizan la experiencia del cliente

2.1. Senale ;cudl de los siguientes elementos del disefio de interiores influyé en su
decision de visitar el museo del Sombrero de Paja Toquilla)
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o o o o o o o o 0o g

[luminacion

Materiales de los pisos

Materiales de las paredes

Conexion visual con el entorno
Elementos decorativos

Cuadros, murales, esculturas, fotografias
Sonidos (musica, materiales acusticos)
Aroma personalizados

Muebles antiguos

Objetos de arte

Estrategias de marketing y merchandising en el Museo del Sombrero de Paja

Toquilla

Seiiale ;cual de los siguientes elementos de la estrategia de merchandising visual
influyo en la decision de visita del museo.? Seialar solo 1.

O o o o o o oo

Sefializacion
Estanteria
Iluminacion
Limpieza
Masica
Espacio

Diserfio.

Seiiale ;cual de los siguientes elementos de la estrategia de merchandising de gestion
influyé en la decision de visita del museo?

[]

[
[
(]

Mobiliario

Elementos decorativos
Optimizacion del surtido
Comunicacion efectiva.

Senale ;cual de los siguientes elementos de la estrategia de merchandising de
seduccion influyo en la decision de visita del museo?
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Musica

Color

iluminacién

Factores cinestésicos (olor, tacto, temperatura)

[ I B

.Qué tan probable es que compre algin producto del museo?

[1 Muy probable [1 Probable [ Indeciso/a [ Poco probable [LIMuy improbable

.Como describiria su experiencia general en el museo?

L1 Muy satisfactorio
L] Satisfactorio

[1 Regular

L1 Insatisfactorio

L1 Muy insatisfactoria

.Recomendaria el Museo del Sombrero de Paja Toquilla a otros?

O Si 0 No [ Tal vez

.Cual de los siguientes aspectos considera que el museo deberia mejorar?

Secciones del museo

Productos etiquetados

Pantallas interactivas

Mini exposiciones

Mesas tactiles

Iluminacién dirigida para destacar productos
Estanterias modulares

Espacios para artistas locales

Espacio para interactuar con productos

e s A O O A N

Demostracion
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"] Historias o descripciones de productos

] Area fotogénica

Agradecemos su tiempo y sus respuestas. Su opinion es fundamental para

ayudarnos a mejorar y ofrecer una experiencia cultural y comercial mas enriquecedora.
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Anexo C

Consentimiento informado

UNIVERSIDAD
DEL AZUAY

Consentimiento Informado para Participacion en Encuesta sobre Estrategias de

Marketing y Merchandising en el Museo del Sombrero de Paja Toquilla

Objetivo de la encuesta: Evaluar la percepcion de expertos sobre las estrategias de
marketing y la presentacion de productos del Museo del Sombrero de Paja Toquilla para

mejorar la experiencia del visitante.

Informacion sobre la Participacion

Usted ha sido invitado a participar en una encuesta que tiene como objetivo analizar su
experiencia en el museo y su percepcion del museo. La informacion obtenida se utilizara
exclusivamente con fines de investigacion para mejorar el disefio y disposicion de
productos y estrategias de marketing del museo. La encuesta tomara aproximadamente 5-
10 minutos de su tiempo. Su participacion en esta encuesta es completamente voluntaria.
Usted es libre de abstenerse de contestar cualquier pregunta o de retirarse en cualquier
momento sin ninguna consecuencia. Sus respuestas serdn tratadas de manera anénima y
confidencial. Los datos se utilizaran Uinicamente con fines de investigacion y no se
divulgarén individualmente. Toda la informacion recopilada se almacenara de manera

segura y sera accesible inicamente para el equipo de investigacion.

Riesgos y beneficios

No existen riesgos significativos asociados con su participacion en esta encuesta.

Consentimiento
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Al firmar o marcar la casilla de consentimiento a continuacion, usted reconoce que ha
leido y comprendido la informacion anterior y acepta participar voluntariamente en la
encuesta. También confirma que ha tenido la oportunidad de hacer preguntas sobre el

estudio y recibir respuestas satisfactorias.

0O Acepto participar en esta encuesta y entiendo que mi participacion es voluntaria

y confidencial.

Nombre del Participante:

Firma del Participante (si aplica):

Fecha:

99



Anexo D

Guia de Entrevista Semiestructurada

UNIVERSIDAD
DEL AZUAY

Guia de entrevista expertos

Objetivo de la investigacion:

OE3: Establecer la relacion entre diseiio de interiores y merchandising y proponer

recomendaciones y estrategias prdacticas de mejora para el caso de estudio.

Objetivo de la entrevista

Conocer la percepcion de expertos sobre la relacion entre disefio interior y merchandising,
a fin de identificar elementos claves a ser considerados para proponer estratégias practicas

de mejora para el Museo del Sombrero de Paja Toquilla.
Preguntas

1. (Coémo puede el disefio de interiores influir estratégicamente en la gestion del
merchandising para optimizar el flujo de clientes y mejorar la experiencia de
compra o visita?

2. Qué principios del visual merchandising deben integrarse en el disefio de
interiores para crear espacios que sean funcionales, atractivos y alineados con la
identidad de una marca o museo?

3. Desde la perspectiva del disefio de interiores, ;como se puede aplicar la psicologia
del color, la iluminacion y la textura para seducir al visitante y dirigir su atencion
estratégicamente dentro de un espacio comercial y cultural?

4. (Qué papel juega la narrativa espacial en la seduccion del consumidor o visitante,
y como puede disefiarse un recorrido que estimule la exploracion y el deseo de

compra o interaccion?
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5. (Cudles son las tendencias actuales en la integracion de disefio de interiores y
merchandising que estan redefiniendo la manera en que las marcas y espacios

culturales generan impacto visual y comercial?

Le agradezco mucho por su tiempo y sus opiniones. Sus respuestas son muy valiosas y

nos ayudaran a mejorar la experiencia en el museo para futuros clientes.
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Anexo E

Consentimiento informado

UNIVERSIDAD
DEL AZUAY

Consentimiento informado

Objetivo de la entrevista

Este estudio tiene como objetivo comprender como el disefio de interiores del museo influye en
la experiencia de los clientes y en sus decisiones de compra. Sus respuestas nos ayudaran a

desarrollar recomendaciones para mejorar el disefio y las estrategias de marketing del museo.

Voluntariedad
Su participaciéon en esta entrevista es completamente voluntaria. Usted tiene el derecho de
abstenerse de contestar cualquier pregunta o de retirarse en cualquier momento sin ninguna

penalizacion ni consecuencia.

Confidencialidad

Sus respuestas seran tratadas de forma anénima y confidencial. Los datos recopilados se usaran
exclusivamente para fines de investigacion y analisis, y no se divulgaran de manera individual.
Toda la informacion se almacenara en un lugar seguro y solo serd accesible al equipo de

investigacion.

Consentimiento
Al firmar a continuacion, usted reconoce que ha leido y comprendido la informacion
proporcionada, y acepta participar de manera voluntaria en esta entrevista. También confirma que

ha tenido la oportunidad de hacer preguntas y que éstas fueron respondidas satisfactoriamente.

O Acepto participar en esta entrevista y comprendo que mi participaciéon es voluntaria y

confidencial.

Nombre del Participante:

Firma del Participante:

Fecha:
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Anexo F

Ficha bibliogrdfica

Titulo del Estudio:

Autor(es):

Palabras claves:

Afio de Publicacion:

Fuente/Bibliografia:

Estrategias de
merchandising efectivas:

Elementos del disefo
interior y merchandising
que se interrelacionan para
potenciar espacios
comerciales.
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