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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion tiene como objetivo determinar la influencia del
merchandising en la decision de compra de los clientes de una empresa de salas de exhibicion
cinematografica. Debido al proceso de reapertura de los cines postpandemia del COVID-19,
las estrategias estan siendo evaluadas y replanteadas. Ante este suceso, la principal
preocupacion de las salas de cine es convertirse en la marca nimero uno en la mente del
consumidor, para ser la opcion elegida por encima de la competencia. Ademas, lo que mas
llama la atencion a los amantes del cine es el merchandising de la pelicula, en base a ello
también puede influir su decision de compra. La poblacion de la presente investigacion la
conforman hombres y mujeres de 20 a 40 afios, de Trujillo con una muestra de 379 personas,
son clientes que asisten a comprar entradas y combos en los cines. La investigacion es de
disefio no experimental, transversal y de alcance correlacional. Como técnica de recoleccion
de datos se aplico una encuesta, dicho instrumento obtuvo un Alfa de Cronbach de 0.787
para la variable merchandising y de 0.946 para la variable decision de compra, que permitio
hallar la existencia de relacion significativa positiva (Sig.<0.01), de nivel moderado, entre
el merchandising y la decision de compra de los clientes de salas de exhibicion
cinematograficas, con indicador de correlaciéon Rho de Spearman de 0.642. En conclusion,
aunque el merchandising contribuye de manera modera a la decision de compra del cliente
de las salas de exhibicion cinematografica, no es una estrategia que requiera de mayores
esfuerzos. Sin embargo, es importante destacar que debe adaptarse a las preferencias y

necesidades de los nuevos consumidores.

PALABRAS CLAVES: merchandising, decision de compra, salas de exhibicion

cinematograficas.
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CAPITULO I: INTRODUCCION
1.1. Realidad problematica

“Durante los afios 2020 y 2021, la pandemia afecto significativamente a la industria
cinematografica en cada pais, producto de las diferentes medidas restrictivas impuestas por
los gobiernos” como menciona la revista Gan@Mas (2022), en el ano 2021 se empezaron a

liberar las restricciones mostrando una recuperacion de 77.5% a lo registrado en el 2020.

En comparacion al 2019 (afio pre pandemia), este monto fue menor en 49.6%.
tomando en cuenta que las salas estuvieron en operaciones en un menor numero de meses.
En Latinoamérica la recuperacion ha sido mas lenta debido a que las restricciones han sido
mas severas y prolongadas que en Estados Unidos, Europa o Asia (mercado més grande con
ingresos por US$ 10.9 billones durante el 2021). En el caso de Perq, se recaud6 S/ 339.5
millones (MM) en taquilla en los Gltimos 12 meses finalizado a setiembre 2022 (S/ 94.5 MM

enel 2021 y S/463.1 MM en el 2019).

En este contexto, la aparicion del streaming ha tomado mucho terreno, ya que se ha
acercado a las personas que disfrutan del séptimo arte a sus hogares. Segin Poor (2019), “el
streaming es una tecnologia multimedia que transmite contenido de video y audio conectado

a Internet a los dispositivos vinculados”.

La reapertura de las salas de cine en el Pert, significo un reto debido a las
limitaciones que dictamind el Estado Peruano al no permitir la venta de alimentos y bebidas
en favor del control de la pandemia. A raiz de ello, estas empresas reestructuraron sus
estrategias de marketing, enfatizandose en el merchandising, ya que una correcta aplicacion

conlleva a la decision del consumidor por elegir determinado cine.

Pag.
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Malacara (2022), en una entrevista con José Antonio del Razo, el nuevo director de
Marketing y Comercial de Cinemex, menciona que su enfoque en lo que resta del 2022 y
durante el 2023, estara en recuperar a los antiguos clientes del cine y atraer a las nuevas
generaciones, reconociendo el cambio en los habitos de entretenimiento y consumo en los
dos ultimos afios. Para lograrlo, las estrategias de mercadotecnia estaran atacando diversos
frentes. Uno de ellos estd en mantener las concesiones y en aprovechar las ventas cruzadas
o merchandising, es decir, lanzar productos de edicion limitada relacionados con los estrenos
de taquilla. Dijo que “El merchandising se ha convertido en el valor agregado y el
diferenciador que completa la experiencia del cine. Son productos que se acaban en menos
de una semana, la gente los busca, los pelea y los colecciona, esto tiene un efecto positivo

en redes sociales”

El merchandising es un conjunto de estrategias disefiadas para aumentar las ventas y
beneficiar a la marca; en rotacion de productos, la mejora de la presentacion e imagen, la
captacion de la atencion del cliente, funcionar como un elemento diferenciador, entre otros
aspectos, es importante analizar su influencia sobre la decision de compra de los clientes en
el cine. En este sentido, el merchandising funciona como impulso de la pelicula que se esta
promocionando, ademas de distinguirse de otros establecimientos de cines y lograr mayores
ventas. Aunque la pelicula puede ser la misma, la presentacion y experiencia deben ser

diferenciadas.

La empresa de salas de exhibicion cinematografica estudiada fue el primer multicines
que apertur6 en Perq, y cuenta con varios establecimientos a nivel nacional entre ellos en la
ciudad de Trujillo, donde inicid sus actividades hace mas de quince afos. Cabe recalcar que
es una marca de cines ya posicionada en la mente del consumidor cinéfilo, no obstante, el

merchandising sigue siendo un recurso Util para fortalecer su posicionamiento y captar mas

Pag.

Barreto Excebio M.; Valles Ramirez K. 11



1 P “Influencia del merchandising en la decisién de compra de los

DEL NORTE
clientes de una empresa de exhibicién cinematografica en Trujillo 2022”

clientes. Debido al proceso de reapertura de los cines, las estrategias estan siendo evaluadas
y replanteadas. Después de la pandemia, lo que mas puede preocupar a las salas de cine seria
ser la marca numero uno en la mente del consumidor para que la prefieran sobre otras
opciones. Entre lo que mas llama la atencion de los amantes del cine es el merchandising de

la pelicula, en base a ello también puede influir su decision de compra.

La linea de investigacion que abarca el tema de estudio es la de desarrollo sostenible
y gestion empresarial, aprobada por la Universidad Privada del Norte. Por lo tanto, resulta
oportuno plantear la siguiente pregunta de investigacion: ;Cual es la influencia del
merchandising en la decision de compra de los clientes de una empresa de salas de exhibicion
cinematografica en Trujillo 2022? De esta manera se podra conocer los factores influyentes

del merchandising en la decision de compra de los clientes.
1.2. Formulacion del problema

¢, Cual es la influencia del merchandising en la decisién de compra de los clientes de

una empresa de salas de exhibicion cinematografica Trujillo 20227
1.3. Objetivos
Objetivo General

Determinar la influencia del merchandising en la decision de compra de los clientes

de una empresa de salas de exhibicidon cinematografica Trujillo 2022.
Objetivos Especificos

Determinar la influencia del merchandising en la dimension reconocimiento de la
necesidad de los clientes de una empresa de salas de exhibicion cinematografica Trujillo

2022.

Pag.
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Determinar la influencia del merchandising en la dimensién busqueda de la
informacion de los clientes de una empresa de salas de exhibicion cinematografica Trujillo

2022.

Determinar la influencia del merchandising en la dimension evaluacion de las
alternativas de los clientes de una empresa de salas de exhibicion cinematografica Trujillo

2022.

Determinar la influencia del merchandising en la dimension decision de compra de

los clientes de una empresa de salas de exhibicion cinematografica Trujillo 2022.

Determinar la influencia del merchandising en la dimensiéon comportamiento
posterior a la compra de los clientes de una empresa de salas de exhibicidon cinematografica

Trujillo 2022.
1.4. Hipotesis

Hipotesis General
HO: La influencia del merchandising en la decision de compra de los clientes de una
empresa de salas de exhibicion cinematografica Trujillo 2022 es significativa positiva de

nivel moderado.

HI: La influencia del merchandising en la decision de compra de los clientes de una
empresa de salas de exhibicion cinematografica Trujillo 2022 no es significativa positiva de

nivel moderado.

Hipdétesis Especificas
HE1l: El merchandising influye significativamente en el reconocimiento del
problema de los clientes de una empresa de salas de exhibicion cinematografica Trujillo

2022.

Pag.
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HE2: El merchandising influye significativamente en la busqueda de informacion de

los clientes de una empresa de salas de exhibicion cinematografica Trujillo 2022.

HE3: El merchandising influye significativamente en la evaluacion de alternativas

de los clientes de una empresa de salas de exhibicion cinematografica Trujillo 2022.

HE4: El merchandising influye significativamente en la decision de compra de los

clientes de una empresa de salas de exhibicion cinematografica Trujillo 2022.

HES: El merchandising influye significativamente en el comportamiento posterior a
la compra de los clientes de una empresa de salas de exhibicion cinematografica Trujillo

2022.
1.5. Antecedentes

Cubas (2017), en su investigacion “Merchandising y su influencia en la decision de
compra de las clientas de la tienda Lucia Creaciones de Mega Plaza, Independencia, 2017,
tuvo como objetivo determinar la influencia de las clientas de la tienda Lucia Creaciones.
Esta investigacion utiliz6 la encuesta como técnica y el cuestionario como instrumento de
medicion de disefio no experimental. 180 clientas fueron tomadas como poblacion muestra
para el estudio. Por ultimo, se llegd a la conclusion que el merchandising influye
significativamente en la decision de compra de las clientas de la tienda, con un Rho de

Spearman de 0.667 de nivel modero.

En la investigaciéon de Angulo (2018), “Visual Merchandising Y La Decision De
Compra Del Cliente De La Tienda Ripley, Trujillo 2018”, cuyo objetivo fue determinar la
relacion del Visual Merchandising con la decision de compra. Para la investigacion se utilizo
la misma técnica e instrumento que la anterior investigacion, es de disefio no experimental,

de alcance correlacional y de corte transversal, con una muestra de 197 clientes. Se obtuvo

Pag.
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un coeficiente de correlacion Rho de Spearman de 0.668, demostrando una correlacion

positiva considerable entre las variables.

Marrufo y Sullca (2018), en su estudio “Visual Merchandising y su efecto en la
decision de compra de los consumidores del restaurante "EL HUARIQUE" Nuevo Chimbote
2018, tuvo el mismo objetivo que la investigacion anterior con los clientes de la empresa
estudiada. La técnica con la cual se trabajo fue la encuesta y el instrumento el cuestionario,
tuvo una poblacion estudiada de 384 clientes. Su enfoque fue cuantitativo, transversal y
correlacional. Concluy6 que el visual merchandising tiene una correlacion de Pearson de

0,548 de nivel moderado en la decision de compra de sus clientes.

Quispialaya (2018), en su investigacion “Relacion entre el merchandising y la
decision de compra de los clientes de tiendas retail del sector mejoramiento del hogar en la
ciudad de Huancayo 20177, tuvo como objetivo establecer la relacion entre ambas variables
de los clientes de la empresa estudiada. El tipo de investigacion fue correlacional y aplicada,
con un disefio general transaccional. Dentro de la investigacion se hallé que la correlacion
de gamma es de 0.711, correlacion positiva alta. Conforme mejora la arquitectura del

establecimiento comercial mejora correlativamente la decision de compra.

En el estudio de Huaman (2018), “El merchandising en la decision de compra del
cliente de la Corporacion Vega, Carabayllo, 2017-2018”, se empled un método deductivo y
correlacional, con un enfoque cuantitativo y un disefio no experimental de corte transversal.
donde se demostrd que existe una relacion r=0,751 entre las variables Merchandising en la
decision de compra, en el cual afirma que existe una correlacion significativa. Se concluy6
que el Merchandising si influye significativamente en la decision de compra de los clientes

de la corporacion Vega cumpliendo con el objetivo de la investigacion.

Pag.
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Mendoza (2019), en su tesis “La relacion entre el visual merchandising y la decision
de compra de los clientes de una tienda de ropa detallista, Arequipa 2018, optd por un
disefio descriptivo y correlacional. Se encontrd una asociacion positiva, significativa y
directa, en la hipdtesis general, se observa que luego de la prueba estadistica de Rho
Spearman hay una relacioén considerable, positiva, directa y significativa con un Rho=,739
cumpliendo con su objetivo general, la relacion entre el visual merchandising y la decision

de compra de los clientes de la tienda de ropa detallista.

En la investigacion de Calsina (2019), “Merchandising y decision de compra de los
clientes de la empresa Mia Market S.C.R L. En la ciudad de Juliaca, 2018 tuvo como
objetivo general analizar la relacion entre las variables del estudio. La muestra estuvo
conformada de 140 clientes obtenida por muestreo, se uso el cuestionario. Se empled un
enfoque cuantitativo y un disefio no experimental de tipo transversal, con un alcance
descriptivo-correlacional. La conclusion a la que se arribéd después del analisis de los
resultados es que, si existe relacion entre el merchandising y la decision de compra entre las

variables, con un coeficiente de 0.696.

Mayta (2021), su investigacion “Merchandising y decision de compra de los clientes
de la marca Vistony, Huancayo 2019”, tuvo como objetivo establecer la relacion entre las
variables. El método usado fue deductivo, el nivel correlacional, con el disefio no
experimental. Se revelo la existencia relacional entre las variables merchandising y decision

de compra, con un coeficiente de correlacion de 0,507.

Torres y Napan (2021), en su estudio “Merchandising y su relacion en la decision de
compra de los clientes de Coolbox”, utilizaron un enfoque cuantitativo. La metodologia
aplicada fue de disefio no experimental, de corte transversal, de tipo descriptivo-

correlacional. Los resultados indicaron una relacion positiva moderada con un Rho de

Pag.
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Spearman de (rs=0,572), lo cual indica una correlaciéon moderada entre las variables, lo cual

respalda el objetivo general del estudio.

Barboza y Romero (2022), realizaron un estudio titulado “Visual merchandising y la
decision de compra en los clientes de la tienda de ropa Brandint S.A.C. — La Victoria, 2021”.
La investigacion fue de tipo aplicada, con un enfoque cuantitativo y un disefio no
experimental correlacional de corte transversal. Se obtuvo una correlacion positiva
considerable positiva entre ambas variables con un Rho de Spearman = 0,657; lo que indica
que el uso del visual merchandising influye en la decisiéon de compra en los clientes de la

tienda de ropa Brandint S.A.C., cumpliendo asi con el objetivo general de la investigacion.

En el estudio de Lazaro y Nufiez (2022), en su estudio titulado como, “Relacion que
existe entre el merchandising y la decision de compra de los clientes en Tiendas Oechsle de
Huancayo en el periodo 20217, se propusieron determinar la relacion entre las variables.
Emplearon como técnica de recoleccion de datos la encuesta, con una muestra de 377
clientes. La investigacion se enmarca en un nivel correlacional y presenta un disefio no
experimental transaccional. Se concluye que existe una relacion directa y significativa entre

el merchandising y la decision de compra, con un coeficiente Rho de Spearman de 0.669.

1.6. Marco teodrico
Merchandising
Definiciones

Para Prieto Herrera (2010), menciona que “Es el conjunto de actividades que
permiten una mayor valoracion del producto por parte del consumidor en el punto de venta.

Hace énfasis en los atributos del establecimiento”. (pag. 19)
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Segtn la American Marketing Association (1987), el Merchandising se define como
un conjunto de técnicas centradas especificamente en la presentacion, rotacion y rentabilidad
del producto, engloba una serie de acciones que llevadas a cabo en el punto de venta con

llevan al aumento de la rentabilidad.

De acuerdo a Palomares Borja (2021), el merchandising desempafia un rol crucial en
la creacion de espacios comerciales que buscan generar una memorable experiencia de
compra provocando interés y el deseo por tener los productos presentados en el punto de

venta.
Objetivos

Segiin Lobato Gémez (2005), el merchandising tiene 9 objetivos: mantener el
producto actualizado, atraer al publico al punto de venta, captar la atencion del consumidor,
reforzar campafias de comunicacion, eliminar stock, aumentar la rotacion de productos,
facilitar la relacion fabricante-distribuidor, acercar el producto al comprador y maximizar el

rendimiento del punto de venta.

Resalta Bastos Boubeta (2006) “El objetivo del merchandising es favorecer la venta
de los productos existentes en el punto de venta con el fin de obtener una determinada

rentabilidad y, a su vez, proporcionar un nivel de servicios a los clientes”. (pag. 7)

La Camara de Comercio de Madrid (2022), resalta 4 objetivo: conocer a tu buyer
persona, influir en las decisiones de compra de tus clientes, fortalecer el engagement de tu

marca y potenciar la proximidad de tu marca.
Fases

De acuerdo a Bastos Buobeta (2006), identific6 3 fases a las que denominé como

etapas:

Pag.
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Etapa de preparacion: Se mantiene en discrecion a todo el personal para evitar

filtraciones de informacion.
Etapa de la realizacion: Se pone en marcha el plan de trabajo.
Etapa de seguimiento: Es la fase final de suma importancia.
Para Prieto Herrera (2010), las fases por las que pasa son 4:
Nacimiento: La compaiia lanza o codifica una nueva alusion con el distribuidor.

Ataque: El producto presenta un progreso positivo, en consecuencia, se negocia una

ampliacion del lineal del mismo.

Mantenimiento: Esta logrando un lineal apropiado, se debe proteger la posicion de

manera eficaz mediante la dedicacion.

Defensa: El producto comienza a decaer en las ventas también se pone mas complejo

sostener el progreso.

En tanto Merino, Parrales, Figueroa y Alvarez (2019), determinaron 4 fases:
Merchandising de nacimiento y de ataque, merchandising de mantenimiento, merchandising

de defensa y merchandising de combate.
Etapas

Bastos Buobeta (2006), presento tres fases de las cuales se dividen en las siguientes

etapas:

Preparacion: Con lleva a la planificacion, el tratamiento de la informacion, el

aprovisionamiento y la valoracion.

Realizacion: Abarca la presentacion, la publicidad y la ambientacion.
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Seguimiento: Consiste en el control de acciones, analisis de resultados y analisis del

sobrante.
De acuerdo a Prieto Herrera (2010), menciona las siguientes etapas:
Fortaleza inicial: Analisis de producto.
Gestion del lineal: Se busca una 6ptima distribucion buscando la mayor rentabilidad.

Seduccion y animacion: Creaciones de secciones atractivas para llamar la atencion

de los clientes.
Funciones

De acuerdo a Lobato Gémez (2005), comenta que las funciones del merchandising

dichas por Cook, Harris y Walters, son:

Fortalecer el posicionamiento competitivo, provocar el interés, fomentar
comparaciones y guiar hacia la compra, asi como coordinar y comunicar la estrategia de
surtido a los clientes asegurandose que el mensaje que reciben es compatible con sus

expectativas.
Para Prieto Herrera (2010), existen varias funciones:

Aumentar la rotacion de los productos, mejorar la atencion al cliente, crear un
ambiente agradable, dar visibilidad a los productos, identificar necesidades de capacitacion
en marketing, impulsar compras, mejorar el posicionamiento, aumentar el trafico, mejorar la
exposicion cualitativa de los productos, organizar las promociones, optimizar los espacios

en el lineal, potenciar ventas y comunicar la estrategia corporativa.
Dimensiones

Bastos Boubeta (2006) menciona:
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Merchandising visual o de presentacion: Utilizado por los distribuidores para
promover la venta por impulso mediante exhibiciones, publicidad y promociones a fin de

que los productos cobren vida en las estanterias.

Merchandising de gestion: Se enfoca en la rentabilidad, rotacion por gestion del

surtido, el lineal, los estudios de mercado y la animacion.

Merchandising de seduccion: Dirigido a la nueva generacion de compradores en
internet. Basado en promociones sofisticadas, acciones de venta directa y predominio de

productos ecologicos, light, alta definicion y especializados.
Reafirma Prieto Herrera (2010), que:

Merchandising visual: Implica actividades dentro del establecimiento como:
animaciones, habladores, volantes, muestras, cupones, descuentos, concursos,

degustaciones, demostraciones y demads publicidad.

Merchandising de gestion: Involucra técnicas para hacer el punto de venta atractivo,

gestionando existencias, espacio, categorias y la relacion con el cliente.

Merchandising de seduccion: Utiliza medios virtuales, invadiendo con avisos y

ofertas las paginas de internet y ofreciendo entrega a domicilio.
Decision de compra

Como expresa Salinas (2000), “la decision de compra de un producto se presenta con
multiples factores que influyen en la eleccion final, siendo estos factores estudiados a

profundidad para satisfacer a los clientes”.

De acuerdo a Colet y Polio (2014), “los especialistas en marketing de las empresas

se hacen siete preguntas fundamentales: ;Quiénes constituyen el mercado? ;Por qué se
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compra? ;Qué productos se compran y por qué? ;Quiénes participan en el mercado? ;Como

se compra? ;Cuando se compra? Y ;donde se compra?”’.
Factores
Para Colet y Polio (2014), los factores influyentes en la decision de compra son:

Factores culturales: Comprende los niveles culturales, subculturas y las clases

sociales.
Factores sociales: Abarca los grupos de preferencia, familia, roles, y estatus.
Factores personales

Edad y fase del ciclo de vida: A lo largo de la vida, los gustos y habitos de consumo

de una persona cambian conforme a su edad.

Ocupacion: El tipo de trabajo influye notablemente en el comportamiento de

consumo de cada individuo.

Estilo de vida: Los intereses, opiniones y actividades de una persona afectan su

comportamiento de compra.

Circunstancias econdmicas: El crecimiento econémico y la disponibilidad de
crédito influye en los niveles de empleo y en la capacidad de satisfacer necesidades mas

complejas.

Personalidad: La forma en la que cada persona encara la vida, ya sea audaz, seguro,

dominante o sociable, también influye en su comportamiento de compra. (pag.5)
Factores psicologicos

Motivacion: Los consumidores se mueven por diversos como obtener beneficios,

utilidad, orgullo, emulacidon, miedo o amor, entre otros.
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Aprendizaje: El comportamiento de consumo cambia con la experiencia y el

aprendizaje.

Percepcion: Cada persona percibe la realidad de manera unica, enfocandose en lo

que le interesa.

Convicciones y actitudes: Con el aprendizaje, los individuos adoptan nuevas

creencias y comportamientos respecto a la comprar. (pag. 5)
En el portal web Ortega (2021), identifica varios factores:

Factores personales: Incluye la demografia del consumidor, como edad, género,

cultura, que influyen en sus intereses y opiniones.

Factores psicolégicos: La respuesta a mensajes de marketing depende de las

percepciones y actitudes del individuo.

Factores sociales: La influencia de la familia, amigos, educacion, redes sociales e

ingresos en el comportamiento del consumidor.

Factores econémicos: Juegan un papel importante en las decisiones de compra,

afectando la seguridad financiera del consumidor.

Factores relacionados con el marketing: Las campafias de marketing pueden
persuadir a los consumidores e influir en sus decisiones de marca si se ejecutan

correctamente.
Dimensiones
Proceso de compra

Para Kotler y Amstrong (2012), las cinco etapas del proceso de compra son:

“reconocimiento de necesidades, busqueda de informacidn, evaluacion de alternativas,
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decision de compra y comportamiento posterior a la compra. Este proceso comienza antes

de la compra y continlia mucho tiempo después.”

Segin el blog web Sordo (2022), complementa lo siguiente: reconocimiento,

consideracion, decision, compra y postventa.

Comportamiento de compra

Segun el portal web Ortega (2021), “el comportamiento de compra abarca los
procesos que los clientes emplean para elegir, usar, consumir y adquirir un producto y

servicio. Este proceso implica respuestas emocionales, mentales y de comportamiento”.

1.7. Justificacion

El proposito de esta investigacion es comprender la influencia del merchandising en
la decision de compra del cliente y su importancia en la operacion del establecimiento. Se
busca proporcionar conocimiento sobre los factores influyentes en la decision de compra del
cliente, especialmente en el rubro cinematografico, el cual ha sido poco estudiado en relacion

a estas variables.

El merchandising es una estrategia utilizada para influir, motivar e intervenir en la
decision de compra del cliente e incrementar las ventas. Esto implica indagar en factores que
encaminan a la compra, teniendo en cuenta aspectos como el disefio interior del

establecimiento desde el momento que el cliente llega.

Por lo tanto, la investigacion contribuird a comprender como el merchandising
influye en la decision de compra en el establecimiento cinematografico, con el fin de mejorar

las estrategias implementadas.
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CAPITULO II: METODOLOGIA

Tipo de investigacion

De acuerdo al fin que persigue

Aplicada: Sanchez (2004), a veces llamada Investigacion Técnica, tiende a
la resolucion de problemas o al desarrollo de ideas, a corto o medio plazo, dirigidas
a conseguir innovaciones, mejoras de procesos o productos, incrementos de calidad
y productividad, etc. (pag.42). Por lo tanto, la investigacion aplicada se enfoca en
abordar problemas socio-empresariales con el fin de promover la evolucién en

productos, mejoras en procesos, innovaciones, entre otros.

De acuerdo al alcance de la investigacion

Correlacional: Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), explican que tienen
como finalidad conocer la relacion o grado de asociacion entre dos 0 mas conceptos,
categorias o variables en contexto en particular. (pag.93). Estos estudios permiten
investigar como se comportan las variables entre si y magnitud en el tema de

investigacion.

Segun la temporalidad

Transversal: Rodriguez y Mendivelso (2018), describen el disefio de corte
transversal como un estudio observacional de base individual, con propdsitos
descriptivos y analiticos. También conocido como estudio de prevalencia o encuesta
transversal. (pag. 2). La investigacion transversal se da en un determinado tiempo a

una determinada poblacion muestra donde se recopilan datos recopilados.
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Seguin el enfoque de investigacion

Cuantitativa: Ugalde Binda y Balbastre Benavent (2013), mencionan que
segun el modelo “racionalista” o cuantitativo, la ciencia surge como una necesidad
humana por comprender los fendmenos y su relacion de causa y efecto, con el fin de
interferir en ellos o utilizar este conocimiento a su favor. (pag.2). Este modelo se
fundamenta en el andlisis matematico y estadistico de datos para explicar e inferir

acerca del tema en investigacion.

Segin el disefio de investigacion

No experimental: Veldzquez (2018), la investigacion no experimental carece
de una variable independiente. En cambio, el investigador observa el contexto del
fenomeno y lo analiza para obtener informacion. Este disefio se utilizard en la
investigacion, ya que no se manipulara ninguna variable segiin su comportamiento,

lo que permitira presentar los resultados de manera clara y transparente.

Diseiio de investigacion

Correlacional: El disefio de investigacion correlacional presente en la

investigacion, serd reflejado en la siguiente figura.
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Ox

'l Relacion

Oy
llustracion 1
Donde:
M: es la muestra de la poblacion de la empresa estudiada
Ox: es la observacion de la variable X.
Oy: es la observacion de la variable Y.
r: es el coeficiente de correlacion entre dos variables.
Poblacion

Unidad de analisis: Clientes que asisten a comprar entradas y combos en las

salas de exhibicion cinematograficas de la ciudad de Trujillo.

Poblacion: La poblacion de la presente investigacion estd formada por

hombres y mujeres de 20 a 40 afios, de la ciudad de Trujillo.
Muestra

Método de muestreo:

rag.
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Probabilistico Aleatorio simple: Variable Cuantitativa/Poblacion Finita

Segun INEI la cantidad de personas de 20 a 40 afos de la ciudad de Trujillo

son 27123.
Calculo de muestra:
N=27123 (Poblacion)
Z: Coeficiente de confianza 1.96 para un nivel de confianza de 95%
P: Probabilidad de que cada elemento sea escogido (50%)
Q: Probabilidad de que cada elemento no sea escogido (50%)
E: Error de muestra (5%)

Para la investigacion se tiene:

NZ2 % PQ
(N—1)*e?+Z?PQ

_ 27123(3.8416)(0.25) _ 270
27122(0.0025)(0.9604)

Donde el tamafio de muestra sera de 379 personas.

Técnicas e Instrumentos

Técnica

Encuesta: Terreros (2021), ayudan a recopilar conocimientos especificos de

grupos de personas, ya sea clientes, empleados o todo un mercado objetivo. Por ello
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se empleara esta técnica con la finalidad de conocer la opinion estadistica de las

variables en estudio.
Instrumento

Cuestionario: Ortega (2022), es un instrumento de investigacion que consiste
en un conjunto de preguntas u otros tipos de indicaciones con el objetivo de recopilar
informacion de un encuestado. Estas son tipicamente una mezcla de preguntas
cerradas y abiertas. Se aplicard un cuestionario por cada variable de estudio que sera

medido mediante la escala de Likert.

Merchandising: el cuestionario de la variable merchandising comprende:
merchandising visual o de presentacion, merchandising de gestion y merchandising

de seduccion.

Decision de compra: El cuestionario de la variable decision de compra,
comprende 5 dimensiones: reconocimiento de las necesidades, busqueda de
informacion, evaluacion de alternativas, decision de compra y comportamiento

posterior a la compra evaluado en una escala de Likert de 1 al 5.
Donde: Siempre = 5 Casi siempre= 4 A veces = 3 Casi nunca=2 Nunca=1
Validez

Ortega (2021), destaca que la validez y la confiabilidad son fundamentales
para garantizar que los instrumentos de recoleccion de datos y la informacion
recopilada sean consistentes y precisos, garantizando insights fieles del andlisis de

las variables. El Instrumento aplicado ha sido adaptado.
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Confiabilidad

Para verificar la confiablidad del instrumento se realiz6 la prueba de Alfa de

Cronbach en cada variable de estudio.

Ruiz Mitjana (2019), explica que el Alfa de Cronbach es un método para
calcular el coeficiente de fiabilidad, que evalta la consistencia interna. Se denomina
asi porque analiza hasta qué punto medidas parciales obtenidas con diferentes items

son “consistentes” entre si.
Tabla 1

Confiabilidad de la variable merchandising

Estadisticas de

fiabilidad
Alfa de N de
Cronhach elementos
787 10

Tabla 1
Nota: La prueba de Alfa de Cronbach aplicada en la variable “merchandising”

alcanzo el 0.787, lo que indica una confiabilidad aceptable.

Tabla 2

Confiabilidad de la variable decision de compra
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Estadisticas de

fiabilidad
Alfa de N de
Cronhach elementos
946 20

Tabla 2
Nota: La prueba de Alfa de Cronbach aplicada en la variable “decision de

compra” alcanzo el 0.946, expresando una confiabilidad aceptable.

Procedimiento de recoleccion de datos

Aprobacion de la técnica que se aplicard en la investigacion. Uso de la
plataforma de Google formularios para la edicion del cuestionario. Compartir el
enlace del cuestionario a los clientes potenciales. Descartar los cuestionarios que no

aplican a la unidad de estudio.

Analisis de datos

Los datos arrojados del cuestionario seran medidos con la escala de Likert.
Se realizara el analisis descriptivo de los datos recolectados a través del Software
SPSS. El procesamiento y analisis se hard de forma descriptiva, conglomerados,
correlacional e inferencial para respaldar las hipdtesis de investigacion. Las
actividades de recopilacion se daran de la siguiente manera: Primero: en este proceso
se llego a realizar la prueba piloto para luego realizar una aplicacién completa en la
muestra el cuestionario. Segundo: tabular las respuestas obtenidas en la recopilacién
de informacion, en el programa de Exel, en base a variables y dimensiones. Tercero:

los resultados se presentan mediante graficos y tablas estadisticas y estan
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relacionados con las respuestas al cuestionario. Cuarto: Analizar los resultados de la
relacion de las variables. Quinto: sacar conclusiones en base a los resultados y

responder a los objetivos planteados.

Aspectos éticos

Los encuestados participantes estaran informados del propodsito de la
investigacion. Los datos de los encuestados solo serdn para fines de investigacion,
estrictamente confidencial. Proteccion de los encuestados de riesgos, dafos y
amenazas contra ellos y los miembros de la investigacion. Este informe reflejara
datos de informacion reales sin ninguin tipo de manipulacion, con la mayor precision.
La informacién extraida en la presente investigacion, estan citadas y referenciadas

de acuerdo a la norma APA actualizada.

CAPITULO III: RESULTADOS

En el presente capitulo, se muestran las pruebas estadisticas para encontrar las

correlaciones que corresponden al objetivo general y los objetivos especificos planteados

anteriormente.

Objetivo General

Determinar la influencia del merchandising en la decision de compra de los

clientes de una empresa de salas de exhibicion cinematografica Trujillo 2022.

Tabla 3

Relacion entre el merchandising en la decision de compra del cliente de una empresa de

salas de exhibicion cinematografica, Trujillo 2022.
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Decision de

Merchandising
compra
Coeﬁcien'te’: de 1,000 642"
Merchandisin correlacion
€ Sig. (bilateral) . 000
Rho de N 379 379
S ficient -
pearman N Coe 101en‘e’: de 642 1,000
Decision de correlacion
compra Sig. (bilateral) ,000 .
N 379 379

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Tabla 3

Nota: De la tabla 1, se observa la existencia de relacion significativa positiva (Sig.<0.01),

de nivel moderado, entre el merchandising en la decision de compra de los clientes de una

empresa de salas de exhibicion cinematografica, con indicador de correlacion Rho de

Spearman de 0.642.

Tabla 4

Influencia del merchandising en la decision de compra del cliente de una empresa de

salas de exhibicion cinematogrdfica, Trujillo 2022.

Logaritmo de la Chi-
Modelo gl Sig.
verosimilitud -2 cuadrado
Sélo
‘ ‘ 1677,519
interseccion
Final 1340,241 337,278 21 ,000
Pseudo R cuadrado
Cox y Snell ,589
Nagelkerke ,590
McFadden ,121
Funcion de enlace: Logit.
Tabla 4
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Nota: En la tabla 2, con el andlisis de regresion ordinal, se muestra que hay influencia
significativa del merchandising en la decision de compra de los clientes de una empresa de
salas de exhibicion cinematografica, encontrandose el estadistico Chi cuadrado de 337,278
(Sig <0.05) y de acuerdo al coeficiente de Nagelkerke, podemos definir que el merchandising
influye en 59% en variacion de la decision de compra.

Figura 1

Diagrama de dispersion del merchandising en la decision de compra del cliente de una

empresa de salas de exhibicion cinematogrdfica, Trujillo 2022.
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Merchandising

llustracion 2

Nota: De la figura 1, se aprecia la tendencia directa o positiva, observando que al mejorar o
aumentar el puntaje del merchandising, aumenta o mejora la decision de compra.
Objetivos Especificos

Objetivo Especifico 1

Determinar la influencia del merchandising en la dimensidon reconocimiento de
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la necesidad del cliente de una empresa de salas de exhibicidon cinematografica, Trujillo
2022.

Tabla 5§

Relacion entre el merchandising en la dimension reconocimiento de la necesidad del

cliente de una empresa de salas de exhibicion cinematogrdfica, Trujillo 2022.

Merchand R-ec0n0c1
sin miento del
g problema
Coeﬁcienj[e’: de 1,000 601"
Merchandisin correlacion
8 Sig. (bilateral) . 1000
Rho de N 379 379
S i sk
pearman o Coeﬁmenj[e,: de 601 1,000
Reconocimiento del correlacion
problema Sig. (bilateral) ,000 .
N 379 379
**, La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Tabla 5

Nota: De la tabla 3, se observa que hay relacion significativa positiva (Sig.<0.01), de
nivel moderado, entre el merchandising y el reconocimiento del problema de los clientes
de una empresa de salas de exhibicion cinematografica, con indicador de correlacion
Rho de Spearman de 0.601.

Tabla 6

Influencia del merchandising en la dimension reconocimiento de la necesidad del

cliente de una empresa de salas de exhibicion cinematografica, Trujillo 2022.

Logaritmo de la
Modelo Chi-cuadrado gl Sig.
verosimilitud -2
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Solo
_ . 974,218
interseccion
Final 645,882 328,336 21 ,000

Tabla 6
Pseudo R cuadrado
Cox y Snell ,580
Nagelkerke ,584
McFadden ,176
Funcion de enlace: Logit.
Tabla 7

Nota: En la tabla 4, se muestra con el andlisis de regresion ordinal que hay influencia
significativa del merchandising en el reconocimiento del problema de los clientes de una
empresa de salas de exhibicion cinematografica, encontrandose el estadistico Chi cuadrado
de 328,336 (Sig <0.05) y de acuerdo al coeficiente de Nagelkerke, podemos definir que el
merchandising influye en 58.4% en variacion del reconocimiento del problema.

Figura 2.

Diagrama de dispersion del merchandising en la dimension reconocimiento de la necesidad

del cliente de una empresa de salas de exhibicion cinematografica, Trujillo 2022.
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Merchandising

llustracion 3

Nota: De la figura 2, se aprecia la tendencia directa o positiva, observando que al mejorar o
aumentar el puntaje del merchandising, aumenta o mejora la dimension reconocimiento de
la necesidad del cliente.
Objetivo Especifico 2

Determinar la influencia del merchandising en la dimensién busqueda de la
informacion del cliente de una empresa de salas de exhibicidon cinematografica, Trujillo
2022.
Tabla 7
Relacion entre merchandising en la dimension busqueda de la informacion del cliente de

una empresa de salas de exhibicion cinematografica, Trujillo 2022.

Busqueda
Merchandi de
sing informacio
n
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Coeﬁc1enjt? de 1,000 489"
o correlacion
Merchandising Sig. (bilateral) . 1000
Rho de N 379 379
Spearman Coeficiente de .

Busqueda de correlacion 489 1,000

informacion Sig. (bilateral) ,000 .
N 379 379

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Tabla 8

Nota: De la tabla 5, se observa que hay relacion significativa positiva (Sig.<0.01), de
nivel moderado, entre el merchandising y la busqueda de informacion de los clientes de
una empresa de salas de exhibicidon cinematografica, con indicador de correlacion Rho
de Spearman de 0.489.

Tabla 8

Influencia de merchandising en la dimension busqueda de la informacion del cliente de una

empresa de salas de exhibicion cinematogrdfica, Trujillo 2022.

Logaritmo de la Chi-
Modelo gl Sig.
verosimilitud -2 cuadrado
Solo
1015,120
interseccion
Final 750,191 264,929 21 ,000

Tabla 9

Pseudo R cuadrado

Cox y Snell ,503
Nagelkerke ,506
McFadden ,135

Funcion de enlace: Logit.
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Tabla 10

Nota: En la tabla 6, se muestra con el andlisis de regresion ordinal que hay influencia
significativa del merchandising en la buisqueda de informaciéon de los clientes de una
empresa de salas de exhibicion cinematografica, encontrandose el estadistico Chi cuadrado
de 264,929 (Sig <0.05) y de acuerdo al coeficiente de Nagelkerke, podemos definir que el
merchandising influye en 50.6% en variacion de la busqueda de informacion.

Figura 3

Diagrama de dispersion del merchandising en la dimension busqueda de la informacion del

cliente de una empresa de salas de exhibicion cinematografica, Trujillo 2022.
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Merchandising
lustracion 4
Nota: De la figura 3, se aprecia la tendencia directa o positiva, observando que al mejorar o
aumentar el puntaje del merchandising, aumenta o mejora la busqueda de la informacion

del cliente.
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Objetivo Especifico 3

Determinar la influencia del merchandising en la dimension evaluacion de las
alternativas del cliente de una empresa de salas de exhibicion cinematografica, Trujillo
2022.
Tabla 9
Relacion entre el merchandising en la dimension evaluacion de las alternativas del

cliente de una empresa de salas de exhibicion cinematogrdfica, Trujillo 2022.

Evaluacio
Merchand n de
ising alternativa

s
Coeﬁcien"t? de 1,000 559"
o correlacion
Merchandising Sig. (bilateral) . ,000
Rho de N 379 379
S fici .
pearman Coe 1c1en"c? de 559 1,000
Evaluacion de correlacion
alternativas Sig. (bilateral) ,000
N 379 379
**. La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Tabla 11

Nota: De la tabla 7, se observa que hay relacion significativa positiva (Sig.<0.01), de
nivel moderado, entre el merchandising y la evaluacion de alternativas de los clientes

una empresa de salas de exhibicion cinematografica, con indicador de correlacion Rho

de Spearman de 0.559.

Tabla 10

Influencia del merchandising en la dimension evaluacion de las alternativas del del cliente

de una empresa de salas de exhibicion cinematogrdfica, Trujillo 2022.
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Logaritmo de

Modelo la verosimilitud  Chi-cuadrado gl Sig.
-2
Solo
. . 849,623
interseccion
Final 602,467 247,156 21 ,000

Tabla 12

Pseudo R cuadrado

Cox y Snell ,479
Nagelkerke ,483
McFadden ,137

Funcion de enlace: Logit.
Tabla 13
Nota: En la tabla 8, se muestra con el andlisis de regresion ordinal que hay influencia
significativa del merchandising en la evaluacion de alternativas los clientes de una empresa
de salas de exhibicion cinematografica, encontrandose el estadistico Chi cuadrado de
247,156 (Sig <0.05) y de acuerdo al coeficiente de Nagelkerke, podemos definir que el
merchandising influye en 48.3% en variacion de la evaluacion de alternativas
Figura 3
Diagrama de dispersion del merchandising en la dimension evaluacion de las alternativas

del cliente de una empresa de salas de exhibicion cinematografica, Trujillo 2022.
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Nota: De la figura 3, se aprecia la tendencia positiva, observando que al aumentar el puntaje

del merchandising, aumenta la evaluacion de alternativas.

Objetivo Especifico 4

Determinar la influencia del merchandising en la dimension decision de compra

del cliente de una empresa de salas de exhibicion cinematografica, Trujillo 2022.

Tabla 11

Relacion entre el merchandising en la dimension decision de compra del cliente de una

empresa de salas de exhibicion cinematogrdfica, Trujillo 2022.

Merchandi Decision de
sing compra
Coeficiente de o
Rho de o correlacion 1,000 ,616
Spearman Merchandising Sig. (bilateral) ,000
N 379 379

Barreto Excebio M.; Valles Ramirez K.
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Coeficiente de

. 6167 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 379 379

**, La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Tabla 14

Nota: De la tabla 9, se observa que hay relacion significativa positiva (Sig.<0.01), de nivel

moderado, entre el merchandising y la decisién de compra de los clientes de una empresa de

salas de exhibicion cinematografica, con indicador de correlacion Rho de Spearman de

0.616.

Tabla 12

Influencia del merchandising en la dimension decision de compra del cliente de una empresa

de salas de exhibicion cinematogrdfica, Trujillo 2022.

Logaritmo de la

Modelo Chi-cuadrado gl Sig.
verosimilitud -2
Sélo
892,112
interseccion
Final 611,948 280,163 8 ,000

Tabla 15

Pseudo R cuadrado

Cox y Snell ,542
Nagelkerke ,542
McFadden 117

Funcion de enlace: Logit.

Tabla 16

Barreto Excebio M.; Valles Ramirez K.
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Nota: En la tabla 10, se muestra con el analisis de regresion ordinal que hay influencia
significativa del merchandising en la decision de compra de los clientes de una empresa de
salas de exhibicion cinematografica, encontrandose el estadistico Chi cuadrado de 280,163
(Sig <0.05) y de acuerdo al coeficiente de Nagelkerke, podemos definir que el merchandising
influye en 54.2% en variacion de la decision de compra

Figura 4

Diagrama de dispersion el merchandising en la dimension decision de compra del cliente

de una empresa de salas de exhibicion cinematogrdfica, Trujillo 2022.
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Merchandising
llustracion 6
Nota: De la figura 4, se aprecia la tendencia positiva, observando que al aumentar el puntaje
del merchandising, aumenta la decision de compra.
Objetivo Especifico 5
Determinar la influencia del merchandising en la dimension comportamiento

posterior a la compra del cliente de una empresa de salas de exhibicion cinematogréfica,
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Trujillo 2022.
Tabla 13
Relacion entre el merchandising en la dimension comportamiento posterior a la compra

del cliente de una empresa de salas de exhibicion cinematogrdfica, Trujillo 2022.

Comporta
Merchandi  miento
sing posterior a
la compra
Merchandising Sig. (bilateral) . 000
Rho de N 379 379
Spearman Coeficiente de 504" 1.000
Comportamiento correlacion ’ ’
posterior a la compra Sig. (bilateral) ,000
N 379 379
**, La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Tabla 17

Nota: De la tabla 11, se observa que hay relacion significativa positiva (Sig.<0.01), de nivel
moderado, entre el merchandising y el comportamiento post compra de los clientes de una
empresa de salas de exhibicion cinematografica, con indicador de correlacion Rho de
Spearman de 0.594.

Tabla 14

Influencia del merchandising en la dimension comportamiento posterior a la compra del del

cliente de una empresa de salas de exhibicion cinematografica, Trujillo 2022.
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Logaritmo de la

Modelo Chi-cuadrado gl Sig.
verosimilitud -2
Solo
943,007
interseccion
Final 645,991 297,016 21 ,000
Tabla 18
Pseudo R cuadrado
Cox y Snell ,543
Nagelkerke ,548
McFadden ,167

Funcion de enlace: Logit.

Tabla 19

Nota: En la tabla 12, se muestra con el andlisis de regresion ordinal que hay influencia

significativa del merchandising en el comportamiento posterior a la compra del cliente de

una empresa de salas de exhibicion cinematografica, encontrandose el estadistico Chi

cuadrado de 279,016 (Sig <0.05) y de acuerdo al coeficiente de Nagelkerke, podemos definir

que el merchandising influye en 54.8% en la variacion del comportamiento posterior a la

compra.

Figura 5

Diagrama de dispersion del merchandising en la dimension comportamiento posterior a la

compra del cliente de una empresa de salas de exhibicion cinematografica Trujillo 2022.
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Merchandising

llustracion 7

Nota: De la figura 5, se aprecia la tendencia positiva, observando que al aumentar el puntaje

del merchandising, mejora el comportamiento posterior a la compra del cliente.

Prueba de normalidad

Ho: Los datos de las variables merchandising y decision de compra, siguen una
distribucion normal.

Hi. Los datos de las variables merchandising y decision de compra, no siguen una
distribucion normal.
Tabla 15

Prueba de Normalidad de las variables merchandising y decision de compra

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadisti
co gl Sig.  Estadistico gl Sig.
Merchandising ,123 379 ,000 911 379 ,000
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Decision de compra
Comportamiento posterior a
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,066
,094

, 112
,099
,121
,144

379
379

379
379
379
379

,000
,000

,000
,000
,000
,000

,969
957

956
,960
,963
920

379
379

379
379
379
379

,000
,000

,000
,000
,000
,000

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Tabla 20

Nota: De la prueba de normalidad de Kolmogorov smirnov (n>50), se observa que las

variables merchandising y decision de compra no siguen una distribucion normal

(Sig<0.05) motivo por el cual el andlisis de relacion de las variables principales se trabajara

con el coeficiente de correlacion Rho de Spearman y la influencia con el analisis de

regresion ordinal.

CAPITULO IV: DISCUSION

En la presente investigacion de acuerdo al objetivo general, se obtuvo la

comprobacion de la existencia de relacion significativa positiva (Sig.<0.01), de nivel

moderado, entre el merchandising en la decision de compra de los clientes de una empresa

de salas de exhibicion cinematografica, con un indicador de correlacion Rho de Spearman

de 0.64.

El presente estudio guarda relaciéon con el de Mayta (2020), donde revela la

existencia relacional entre las variables merchandising y decision de compra, con un

Barreto Excebio M.; Valles Ramirez K.
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coeficiente de correlacion de 0,507 de nivel moderado. Asimismo, Torres y Napan (2021),
indicaron en sus resultados una relacion positiva moderada con un Rho de Spearman de
0.572. De igual manera, con el estudio de Lazaro y Nuifiez (2022), como resultado final
concluye que existe una relacion directa y significativa de nivel moderado entre el
merchandising y la decision de compra esto se ampara con un coeficiente Rho de Spearman
de 0.669. Mismo indicador con el estudio de Cubas (2017) su resultado del coeficiente de
correlaciéon de Rho de Spearman es igual a 0,667 puntos por lo que se determina que existe
una correlacion positiva moderada de la variable independiente merchandising y la variable
dependiente decision de compra. Parecido resultado con el estudio de Calsina (2019), de
acuerdo a los resultados de la investigacion, la correlacion obtenida es de 0.696, que
evidencia una correlacion positiva moderada; razon principal por la cual se afirma que las
dos variables se relacionan directamente. Mismos resultados en los estudios de Angulo
(2018), con un Rho de Spearman de 0.668; Marrufo y Sullca (2018), con un coeficiente de
correlacion de 0,548 y en el estudio de Barboza y Romero (2021) con un coeficiente de
correlacion Rho de Spearman 0.657; tienen un efecto positivo moderado en la decision de

compra de los consumidores.

Por lo tanto, el Merchandising si influye positivamente en la decision de compra de
los clientes, en la mayoria de los estudios antes mencionados, sus autores indicaron que el
merchandising incentiva a los clientes a realizar la compra, tales estudios concuerdan la
existencia de la relacion significativamente positiva con un nivel moderado de acuerdo a la
relacion de variables del presente estudio.

Mientras que el en el estudio de Quispialaya (2017), se demostrd que existe una
relacién de 0,801 entre las variables merchandising en la decision de compra, donde nos

permite afirmar que existe una correlacion significativa de nivel alto.
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En comparativa a los estudios antes mencionados, se diferencia por ser de nivel alto
de acuerdo a la relacion de las variables, ya que fue realizado en una empresa de
comercializacion de productos para el mejoramiento del hogar, con un tamafio de muestra y
poblacion diferencial. Similar resultado con el estudio de Mendoza (2019), con un Rho de
Spearman de 0.739 correlacion significativa de nivel alto.

En cuanto a la hipotesis especifica 1, se propuso como objetivo determinar la
influencia del merchandising en la dimension reconocimiento de la necesidad en los clientes
de la empresa analizada, se encontr6 una significancia positiva (Sig.<0.01), con un indicador
de correlacion Rho de Spearman de 0.601. Esto se interpreta como una influencia moderada,
lo que indica puede tener implicaciones significativas en las estrategias de marketing de la

cempresa.

Este resultado concuerda con el estudio de Lazaro y Nufiez (2022), quienes
encontraron un indicador de correlacion significativa positiva Rho de Spearman de 0.44.
Esto se interpreta como una influencia moderada entre ambas variables. En este estudio el
indicador es menor debido a diferentes preguntas en su instrumento de recoleccion de datos,
cuestionario. En cuanto a la investigacion realizada por Huaman (2018), hall6é un indicador
de correlacion significativa positiva Rho de Spearman de 0.796. Esto se interpreta como una
influencia considerable alta entre ambas dimensiones. En este caso la correlacion es mayor,
se debe tomar en cuenta los siguientes factores como la cantidad de encuestados que en este
caso fueron 260 personas entre 30 y 40 afios, el uso de un filtro de compras superiores o
igual a 300 soles, ademas de ser una empresa de comercializacion de productos masivos muy

diferente al rubro estudiado.

Es necesario resaltar que el estudio de Huaman se realizo afios antes de la pandemia,

caso contrario, el estudio de Lazaro y Nuiiez se realizo durante la pandemia. No obstante, el
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indice de correlacion del presente estudio es mas cercano al de Huaméan pese a los 4 afios de

diferencia.

En cuanto a la hipotesis especifica 2, se propuso como objetivo determinar la
influencia del merchandising en la dimension busqueda de la informacion del cliente de una
empresa de salas de exhibicion cinematografica, dio como resultado una significancia
positiva (Sig.<0.01), de nivel moderado, entre el merchandising y la busqueda de
informacion de los clientes de una empresa de salas de exhibicion cinematografica, con
indicador de correlacion Rho de Spearman de 0.489. Lo que lleva a pensar que las estrategias
de merchandising aplicadas por la empresa también contribuyen en proporcionarle la

informacion necesaria a los clientes para que tomen una decisién de compra enriquecedora.

Similar resultado obtuvo Huaman (2018), al tener un Rho de Spearman de 0.546,
indicando una correlacion de nivel moderado, siendo su empresa estudiada del rubro
supermercado mayorista. Una correlacion superior se halla en el estudio de Lazaro y Nuiiez
(2022), puesto que entre ambas variables su indicador de Rho de Spearman es de 0.995,
demostrando un nivel considerablemente alto. Puede justificarse este resultado mayor a ser
de una empresa retail donde el establecimiento es en ocasiones mas grande, vistoso y da mas

informacion acerca de las promociones a primera vista.

El contraste en resultados obtenidos es notable cuando hablamos del estudio de
Lazaro y Nufiez, este ultimo puede deberse al ser de un rubro mas competitivo donde la

oferta es mucho mayor a la industria cinematografica y a la de retail.

En cuanto a la hipdtesis especifica 3 se propuso como objetivo determinar la
influencia del merchandising en la dimension evaluacion de alternativas del cliente de una
empresa de salas de exhibicion cinematografica, se observa que hay relacion significativa

positiva (Sig.<0.01), de nivel moderado, entre el merchandising y la evaluacion de
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alternativas de los clientes una empresa de salas de exhibicion cinematografica, con

indicador de correlacion Rho de Spearman de 0.559 de nivel moderado.

Mientras que en el estudio de Lazaro y Nufez (2020), concluyen que existe una
relacion directa y significativa entre el merchandising de gestion y la evaluacion de las
alternativas y decision de los clientes en Tiendas Oechsle de Huancayo en el periodo 2021,
y esto se ampara con un coeficiente Rho de Spearman de 0.752 siendo de nivel alto. Caso
contrario con el estudio de Huaman (2018), el merchandising influye significativamente
positiva en la evaluacion de alternativas del cliente de la Corporacion Vega, donde existe un
grado de correlacion entre la variable independiente y la tercera dimension de la variable

dependiente un 0.267 de nivel bajo.

Estos resultados se deben al tipo de giro de negocio de cada estudio y su nivel de
competencia, donde en el estudio de Lazaro y Nufiez es una empresa de rubro mas
competitivo pero con mayor fidelizacion de clientes, por su marketing implementado,
mientras que en el de Huaman la empresa estudiada tiene dos competidores directos
asimismo presenta baja rotacion de sus productos, poca clientela, mala apreciacion de su
imagen exterior e interior, poca afluencia de publico todo ello conlleva a un indicador de
nivel bajo en esta dimension. Caso contrario pasa con el presente estudio donde solo existe

una competencia con dos establecimientos respecto a la empresa estudiada.

De acuerdo a la hipotesis especifica 4, se hallé que hay una relacién significativa
positiva (Sig.<0.01), de nivel moderado, entre el merchandising y la decisiéon de compra de
los clientes de una empresa de salas de exhibicion cinematografica, con indicador de

correlacion Rho de Spearman de 0.616. lo que indica una relacion de nivel moderado.

De igual manera con el estudio de Barboza y Romero (2022), el cual tuvo como

objetivo determinar la relacion entre visual merchandising y la decision de compra en los
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clientes de la tienda de ropa Brandint S.A.C., se encontr6 una significancia positiva con Rho
de Spearman de 0,657 siendo de nivel moderado. Mientras que en el estudio de Mendoza
(2019), se tuvo como objetivo analizar la relacion entre el visual merchandising y la decision
de compra de los clientes de la tienda de ropa detallista, se hall6 una correlacion significativa

positiva con Rho Spearman de 0,739, considerado de nivel alto.

Se resalta los siguiente de ambos estudios, ambos se enfocan en venta de ropa,
ademas, se enfocaron solo en el visual merchandising por el contrario el estudio realizado se
enfoco de forma general en el merchandising esto nos puede decir que al obtener resultados
similares de forma especifica la parte visual juega un rol muy importante especialmente
factores como la arquitectura y el escaparatismo, ya que esto ofrece mejor experiencia de

compra al cliente.

En cuanto a la hipdtesis especifica 5, se propuso como objetivo determinar la
influencia del merchandising en la dimension comportamiento posterior a la compra del
cliente de una empresa de salas de exhibicion cinematografica, se observa que hay relacion
significativa positiva (Sig.<0.01), de nivel moderado, entre el merchandising y el
comportamiento post compra de los clientes de una empresa de salas de exhibicion

cinematografica, con indicador de correlacion Rho de Spearman de 0.594 de nivel moderado

Mientras que en el estudio de Huaman (2018), indica que el merchandising influye
significativamente positiva en el comportamiento posterior a la compra del cliente de la
Corporacion Vega, donde existe un grado de correlacion entre la variable independiente y la

quinta dimension de la variable dependiente con un 0.799 de nivel alto.

En esta hipdtesis se observa resultados diferentes en comparativa con el estudio de
Huamén un indicador opuesto de nivel alto esto quiere decir que posee clientes altamente

fieles a la empresa y que lo vuelven a escoger, mientras que en el presente estudio un
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indicador de nivel medio donde la empresa estudiada tiene un solo competidor directo

haciendo que los clientes solo tengan dos opciones.

CAPITULO IV: CONCLUSION

En la presente investigacion se valida la hipdtesis general, de manera que el
merchandising influye significativamente positiva en la decision de compra de los clientes
de una empresa de salas de exhibicidon cinematografica, con un Rho de Spearman de 0.642
de nivel moderado. Es decir, se acepta que existe una influencia significativa positiva de
nivel moderado del merchandising en la decisiéon de compra de los clientes de una empresa
de salas de exhibicion cinematografica, se define que el merchandising influye un 59% en
variacion de la decision de compra.

En cuanto a los objetivos especificos, se acepta a cada una de las hipotesis planteadas
determinando la influencia significativamente positiva de nivel moderado como se detalla a
continuacion.

Se determind que, en la hipdtesis especifica 1, el merchandising influye en la
dimension de reconocimiento de la necesidad del cliente de una empresa de salas de
exhibicion cinematografica en un 58.4% al haberse obtenido un Chi Cuadrado = 328,336;
ademas, se tiene una relacion significativa positiva (Sig.<0.01), de nivel moderado al
hallarse un coeficiente de Rho de Spearman de 0.601. Sin embargo, se considera importante
implementar estrategias de sefialética en conjunto con la psicologia del consumidor.

Se determind que, en la hipotesis especifica 2, el merchandising influye en la
dimension de busqueda de la informacion del cliente de una empresa de salas de exhibicion
cinematografica en un 50.6% al haberse obtenido un Chi Cuadrado = 264.929; ademas, se

tiene una relacion significativa positiva (Sig.<0.01), de nivel moderado al hallarse un
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coeficiente de Rho de Spearman de 0.489. Sin embargo, se considera esencial adoptar
mejores estrategias del Visual Merchandising que involucren la parte digital.

Se determino6 que, en la hipdtesis especifica 3, la influencia del merchandising en la
dimension evaluacion de las alternativas del cliente de una empresa de salas de exhibicion
cinematografica con una relacion significativa positiva (Sig.<0.01), de nivel moderado con
indicador de correlaciéon Rho de Spearman de 0.559. Por lo cual se recomienda adoptar
estrategias diferenciales para que predomine entre las demds empresas y el indicador se eleve
entre las demads alternativas.

Se determiné que, en la hipotesis especifica 4, la influencia del merchandising en la
dimension decision de compra del cliente de una empresa de salas de exhibicion
cinematografica se observa que hay relacion significativa positiva (Sig.<0.01), de nivel
moderado con indicador de correlacion Rho de Spearman de 0.616. Se define que el
merchandising influye en variacion de la decision de compra

Se determind que, en la hipodtesis especifica 5, el merchandising influye en la
dimension de comportamiento posterior a la compra del cliente en un 54.8% al haberse
obtenido un Chi Cuadrado = 279.016; ademas, se tiene una relacion significativa positiva
(Sig.<0.01), de nivel moderado al hallarse un coeficiente de Rho de Spearman de 0.594. Sin
embargo, se considera importante potenciar un programa que premie la lealtad de los clientes

y los implique mas con la marca.
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merchandisi Comportam Auméricos.
ngen la
dimension
evaluacion posterior a
de las la compra.
alternativas
del cliente
de una
empresa de
salas
cinematogra
ficas
Trujillo
2022
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MATRIZ DE OPERACIONALIDAD
DEFINICION DEFINICION Gl
VARIABLE DIMENSIONES INDICADORES DE
Para Prieto Herrera (2010) menciona que Como expresa Fachada
« ; . Bort Munoz .
Es el conjunto de actividades que Merchadising Amplitud
permiten una mayor valoracion del (2004) las <l
' di : del visua Exhibiciones
producto por parte del consumidor en el imensiones de
punto de venta. Hace énfasis en los merchandising se Producto Escala
Merchandising atributos del establecimiento como: dividen en 3 tipos. Oferta de
superficie de venta, surtido, ubicacion del Que seran Likert
punto de venta, ambientacion, imagen medidas a través | Merchandising Surtido
corporativa, mobiliario, personal, precios, de un cuestionario de Gestion Visibilidad
promociones, material P.O.P, nimero de de preguntas de ‘
la Likert del 1 Competencia
puntos de pago, horarios de atencién, y | €scala Likert de
umbral minimo de la percepcion”. (pag. al 5. Merchandising Limpieza
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19) de Seduccion Decoraciéon
Iluminaciéon

Publicidad

Matriz de Operacionalidad
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MATRIZ DE OPERACIONALIDAD

estudiados a profundidad

para satisfacer a los

medidas a través de un

alternativas

Valor de marca

DEFINICION DEFINICION ESCALA DE
VARIABLE DIMENSIONES INDICADORES
CONCEPTUAL OPERACIONAL MEDICION
Reconocimiento de la Necesidad
Kotler y Amstrong (2012) necesidad Deseo
“La decision de compra de
mencionaron cuales son las Por
un producto se presenta . Busqueda de
cinco etapas del proceso de recomendacion
N con multiples factores que informacion
Decision compra:”. Las cuales Por publicidad
influyen en la eleccién Escala de
de denominaremos
final, siendo estos factores Evaluacion de Por beneficio Likert
compra dimensiones. Que seran

cuestionario de preguntas de Decision de compra Precio Calidad
clientes”. Salinas (2000)
escala Likert del 1 al 5. Comportamiento Expectativas
posterior a la compra satisfaccion
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Instrumento

CUESTIONARIO ACERCA DE LA INFLUENCIA DEL MERCHANDISING
EN LA DECISION DE COMPRA DE LOS CLIENTES DE UNA EMPRESA DE

SALAS CINEMATOGRAFICAS, TRUJILLO 2022

Estimado(a), espero su colaboracion, respondiendo con seriedad el siguiente
cuestionario. El cual tiene como objetivo: Determinar la influencia del merchandising en la

decision de compra de los clientes de una empresa de salas cinematograficas Trujillo 2022.
Opciones de respuestas:
TOTALMENTE DE ACUERDO (5)
DE ACUERDO (4)
NI DE ACUERDO NI EN DESACUERDO (3)
EN DESACUERDO (2)
TOTALMENTE EN DESACUERDO (1)

Lea usted con atencion y conteste a las preguntas

No | DIMENSIONES E ITEMS ESCALA

Merchandising visual 12345

1 |Usted al ingresar a una empresa de salas cinematograficas, ;consideral
que es un lugar atractivo y de calidad?

2 | Usted, considera que la cartelera al inicio del establecimiento le
facilita su eleccion de pelicula?
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3 | Usted, considera que la ubicacién de los servicios y/o productos
dentro del cine son de facil acceso?
Merchandising de gestion 12345

4 |;Usted, considera que el espacio de cada lugar por donde recorre hastal
llegar a su sala de cine esta bien distribuido?

5 | Usted, considera que seria de provecho encontrar a la entrada del cine
una parte donde esten las promociones u ofertas mas importantes del
dia?

6 [En cuanto a combos, ;Considera que realiza mayores compras cuando
visualiza productos en oferta?

7 [En cuanto a merchandising de peliculas (Considera que

realiza mayores compras cuando visualiza productos en

oferta?

Merchandising de seduccion 12345

g |¢Usted, considera que los ambientes de una empresa de salas

cinematograficas estan adecuadamente limpios y ordenados?

9 | Usted, considera agradable la decoracion de los ambientes de unal
empresa de salas cinematograficas?

10 |, Usted, considera que existe una iluminacion adecuada en todos sus
ambientes de una empresa de salas cinematograficas?

No | DIMENSIONES E ITEMS ESCALA
Reconocimiento del problema 12345
1 | ¢Considera que en el cine encuentra el producto acorde a su necesidad
diaria?

2 | (Considera que los alimentos que se venden en el cine son confiables|

3 | (En el momento que usted compra en el cine los productos cumplen
con sus deseos?

4 | (Cuando usted ingresa al cine, comprar mas productos fuera de sy
lista adicional?

Busqueda de informacion 123145
(Llegd al cine por recomendacion de algliin familiar?

(Llego al cine por recomendacion de algiin amigo?

(Llegd al cine por algun tipo de publicidad?
(La publicidad del cine le brinda a usted informacion
necesaria como el precio ypromociones de los productos?

R0 (| |

Evaluacion de alternativas 1213415
69 | ¢Considera que el aplicativo movil del cine que sirve para solicitar

entradas y/o combos que ustedes de mucha ayuda?

10 [;Considera_que el cine le brinda a usted buenas promociones V|
descuentos?

IT | ;Comprar en €l cine, le brinda un estatus?

12 | (El cine le transmite seguridad y confianza para comprar?
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Decision de compra I'273747]5
I3 ] ¢Las promociones que se ofrecen en el cine, Ie parecen atractivas?

jlonsidera que el precio va acorde a Ia calidad de los alimentos |
14 | productos que se venden en el cine?

15 | ;Considera que la calidad es sindnimo de precios altos?
16 | (Los productos que se ofrecen en el cine, son de buena calidad??

Comportamiento posterior a la compra 12345

17 | ;{Considera que el servicio y trato brindado, en el cine, cumplié con|
sus expectativas??

18 | ;{Considera recomendar el servicio brindado en el cine?

19 | ;Publicaria y compartiria en sus redes sociales, la calidad del producto

que recibid en el cine?

20 | (Contaria a sus amistades y familiares 10S productos que oirece el
CINne!/

Nota: Cuestionario adaptado del estudio de Human (2018), Huaman_LRA .pdf

Pag.
71

Barreto Excebio M.; Valles Ramirez K.


file:///C:/Users/User/Desktop/Huaman_LRA.pdf

1 i “Influencia del merchandising en la decisién de compra de los

DEL NORTE
clientes de una empresa de exhibicion cinematografica en Trujillo 2022”

Resultados de alfa de cronbach de la variable merchandising

Estadisticas de elemento

. Desv.
Media L N
Desviacion

Usted al ingresar a
una empresa de salas
cinematograficas, 4.4667 0.63994 15
[considera que es un lugar
atractivo y de calidad?

[ Usted, considera
que la cartelera al inicio del
establecimiento le facilita
su eleccion de pelicula?

4.8000 0.56061 15

(Usted, considera
que la ubicacion de los
servicios y/o productos 4.5333 0.51640 15

dentro del cine son de facil
acceso?

(Usted, considera
que el espacio de cada lugar
por donde recorre hasta 4.3333 0.89974 15
llegar a su sala de cine esta
bien distribuido?

(Usted, considera
que seria de provecho
encontrar a la entrada del
cine una parte donde estén
las promociones u ofertas
mas importantes del dia?

4.7333 0.59362 15

En cuanto a
combos, ;Considera que
realiza mayores compras 4.6000 0.63246 15

cuando visualiza productos
en oferta?

En cuanto a
merchandising de peliculas
(Considera que realiza
mayores compras cuando
visualiza productos en
oferta?

4.5333 0.63994 15

(Usted, considera

. 4.4000 0.82808 15
que los ambientes en una
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empresa de salas
cinematograficas estan
adecuadamente limpios y
ordenados?

[ Usted, considera
agradable la decoracion de
los ambientes de una 4.2662 0.70373 15
empresa de salas
cinematograficas?

[ Usted, considera
que existe una iluminacion
adecuada en todos sus 4.1333 1.06010 15
ambientes de una empresa
de salas cinematograficas?

Estadisticas de escala
Desviacion N
Media Varianza , de
estandar
elementos
44.8000 18.029 4.24601 10

Resultados de alfa de cronbach de la variable decision de compra

Estadisticas de elemento

) Desv.
Media . N
Desviacion

(Considera que en
el cine encuentra los
productos de acorde a su
necesidad?

3.8667 0.99043 15

(Considera que los
alimentos que se venden en 4.4667 0.99043 15
el cine son confiables?

En el momento que
usted compra en el cine
[los productos cumplen con
sus deseos?

4.3333 0.97590 15
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(Cuando usted
ingresa al cine, compra mas
productos fuera de lo
proyectado?

3.5333 1.45733 15

(Llegd al cine por
recomendacién de algin 3.1333 1.64172 15
familiar?

(Llegd al cine por
recomendacion de algun 4.1333 1.12546 15
amigo?

(Llego al cine por
algun tipo de publicidad?

(La publicidad del
cine le brinda a usted
informacion necesaria

como el precio y
promociones de las
entradas y/o productos?

4.1333 1.45733 15

4.3333 0.72357 15

(Considera que el
aplicativo movil del cine
que sirve para solicitar 3.8667 1.18723 15
entradas y/o combos es de
mucha ayuda?

(Considera que el
cine le brinda a usted

) 4.0000 0.92582 15
buenas promociones y
descuentos?

, Comprar en el cine

6 p )
le brinda un estatus? 3.3333 130201 15

(El cine le transmite
seguridad y confianza para 4.4667 0.63994 15

comprar?

¢(Las promociones
que se ofrecen en el cine, le 3.9333 1.03280 15
parecen atractivas?

(Considera que el
precio va acorde a la
calidad de los alimentos y 3.5333 1.35576 15
productos que se venden en
el cine?
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(Considera que la
calidad es sindnimo de 3.2667 1.66762 15
precios altos?

(Los productos que
se ofrecen en el cine, son de 4.5333 0.63994 15
buena calidad?

(Considera que el
servicio y trato brindado, en
el cine, cumplié con sus
expectativas?

4.2000 1.20712 15

(Considera
recomendar el servicio 4.333 0.72375 15
brindado en el cine?

(Publicaria y
compartiria en sus redes
sociales, la calidad del 4.2000 0.94112 15
servicio que recibid en el
cine?

(Contaria a sus
amistades y familiares el
servicio y productos que

ofrece el cine?

4.6000 0.63246 15

Estadisticas de escala
Desviacion N
Media Varianza . de
estandar
elementos
80.4000 250.400 15.82403 20
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MERCHANDISING

(Usted, En
considera que En . Usted
(Usted, (Usted, seria de cuanto a y 0 ’
(Usted, . . merchandising | considera que )
Usted al . considera que | considera que provecho combos, . . . (Usted,
. considera que . . ) . de peliculas | los ambientes en [ Usted, .
ingresar a una la ubicaciéon | el espacio de | encontrar ala | ;Considera . ¢ considera que
la cartelera al . (Considera | una empresa de considera )
empresa de salas o de los cada lugar por | entrada del | que realiza . existe una
. , inicio del .. . que realiza salas agradable la o,
cinematograficas, L servicios y/o | donde recorre | cine una parte | mayores . , -, iluminacion
i . establecimiento . mayores cinematograficas | decoracion de
(considera que es le facilita su productos hasta llegar a | donde estén compras cOmDras estan los ambientes adecuada en todos
un lugar atractivo cleccion de dentro del cine | su sala de cine las cuando cuarll) do adecuadamente de cine? sus ambientes de
y de calidad? . son de facil estd bien promociones u | visualiza L . ’ un cine?
pelicula? A , visualiza limpios y
acceso? distribuido? ofertas mas | productos
. productos en ordenados?
importantes en oferta? forta?
del dia? oferta:
5 5 4 5 5 5 5 5 3 5
4 5 5 4 5 4 4 5 4 4
4 5 5 5 5 4 4 5 4 4
4 5 4 3 3 5 4 5 4 3
5 5 4 3 5 5 5 5 5 4
5 5 5 5 5 5 5 4 5 5
4 5 4 5 5 4 4 3 5 5
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
4 3 5 3 5 5 5 5 4 2
5 5 5 5 5 3 3 3 5 5
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4 5 4 5 5 5 5 4 4 4
5 5 5 5 5 5 5 5 4 5
3 4 4 3 4 4 4 3 3 2
5 5 4 4 4 5 5 4 4 4
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5

Base de datos
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DECISION DE COMPRA
(Co
nsi
der
a
(La | {Consi que
Enel publicid | dera (Consi el
mome ad del | queel dera ser (Public | ;Cont
) .| nto cine le |aplicati ue el vici aria aria a
(Consi | {Consi , JLle |, . p . LEl que ¢ (Los Y
que |¢(Cuand | ;Lle |;Lleg|“ , |brindaa| vo | ;Consid . precio oy compar | sus
dera dera . . g6 . cine (Las . | produ Dy .
usted | ousted | goal | oal usted | movil | eraque | ;Com .| va | ;Consi trat | ;Consi | tiria en | amista
que en | que los . . : al | . ; le |promoci ctos
. ! compr | ingresa | cine | cine | . informa | del el cine | prar acorde | dera 0 dera sus | desy
el cine | aliment . cine - . trans | ones que se |, . I
aenel| alcine, | por | por cion cine le en el . ala | quela brin | recome | redes | famili
encuen | os que | . por . : . mite | que se . . ofrece :
cine | compra | reco | reco . | necesari| que |brindaa| cine, . calidad | calidad dad | ndar el | sociale | ares el
tra los se : algt k seguri | ofrecen nen . .
llos mas | mend | mend acomo | sirve usted le de los es o, | servici | s,la |servici
produc | venden ., ., n . dady | enel . . el .
produ | product | acion | acion | . el para | buenas |brinda . aliment | sinéni | . en 0 calidad| oy
tosde | enel tipo . .. ) confia | cine, le cine, )
. ctos |os fuera| de de precio y | solicita | promoci | un osy | mode el |brindad | del | produ
acorde | cine . .| de . nza | parecen ._|sonde| . ..
cumpl | delo |algun|algun promoci r onesy | estatu .| produc | precios cin | oenel | servici | ctos
asu son . . | publ para |atractiva buena .
. en | proyect | famil | amig |* _."’ | ones de |entrada | descuen | s? tos que | altos? . e, | cine? | oque | que
necesid | confiab . icid compr s? calida o
con ado? | iar? | o? las sylo tos? se cu recibi6 | ofrece
ad? les? ad? ar? d?
sus entradas | combo venden mpl en el el
deseo y/o ses de en el 10 cine? | cine?
s? product | mucha cine? con
os? | ayuda? sus
exp
ecta
tiva
s?
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