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INTRODUCCION 

 

En la actualidad en la ciudad de Machala existen diversas empresas dedicadas a la venta 

de  productos de consumo masivo y otros bienes que decoran el hogar,  los comisariatos 

han evolucionado de forma acelerada los cuales precisan estar en contaste mejoramiento 

para ser competitivos , en la distribución de productos de primera necesidad, según  Leal 

& Cefalá manifiestan que estos cambios se han caracterizado “por avances tecnológicos, 

transformaciones políticas, sociales y económicas  que producen modificaciones en sus 

organizaciones y exigen la reformulación de sus estrategias gerenciales como manera de 

responder a las exigencias de un entorno cada vez más competitivo” (2003, pág. 608).  

Hoy en día los comisariatos han incursionado en el mercado ecuatoriano como Supermaxi, 

Mi comisariato, Aki, Almacenes Tía, entre otros, siendo estos minoristas que ofertan 

productos al consumidor final. 

 La demanda que tienen los productos en los diferentes comisariatos son producidos por 

las promociones que  ofertan dichas  instituciones como manifiesta Leal “Los 

hipermercados son propiedades de grandes grupos financieros o de poderosas cadenas 

de distribución multinacionales, por lo cual tienen capacidad parar comprar grandes 

cantidades y manejar altos volúmenes de ventas” (2003, pág. 316). Teniendo en cuenta el 

poder económico que tienen estas empresas multinacionales que permiten expandirse en 

los diferentes mercados a nivel mundial.  

Las decisiones de merchandising tienen un efecto en la rotación de existencias de stocks, 

lo cual se puede aumentar por los agentes de compras usen un plan sistematizado para 

anunciar, para presentar y para el personal de venta,  

 

 

 



 

 

INDICADORES DEL PROBLEMA 

 

¿Qué clase de merchandising utiliza los comisariatos para aumentar la 

venta de productos innecesarios? 

¿Qué tipo de  diseño de merchandising realizan los comisariatos para atraer 

al consumidor? 

¿Cada que tiempo innova la estrategia de merchandising en los 

comisariatos?  

 

OBJETIVO GENERAL 

Analizar las diferentes técnicas de merchandising para la aplicación en los 

comisariatos de la ciudad de  Machala. 

 

OBJETIVOS ESPECÍFICOS 

 Evaluar las diferentes estrategias de merchandising que utilizan los 

diferentes Comisariato en la ciudad de Machala. 

 Examinar el diseño de merchandising que tiene los comisariatos del cantón 

Machala. 



 

 

 

VENTAJA COMPETITIVA 

 

La realización de este trabajo práctico servirá para aplicar mejoras 

continuas en la implementación de técnicas apropiadas para desarrollar un 

diseño de merchandising  como herramienta facilitadora para la toma de 

decisiones por parte de los consumidores,  el cual también ayudara a la 

captación de clientes nuevos y potenciales.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

DESARROLLO 

El caso práctico de las técnicas de merchandising será un mecanismo  

para el análisis e interpretación de soluciones a los problemas competitivos de 

las empresas, siendo así un mecanismo para la obtención del título de 

ingeniera en marketing.  

“¿Porque en  los comisariatos como Supermaxi o mi comisariato 

compramos cosas que en otras situaciones no compraríamos y porque 

llenamos al carrito de productos que son innecesarios? Que técnica del 

merchandising emplean para vender mucho más cantidad de productos, 

incrementando así sus beneficios. 

¿Qué técnicas del merchandising aplican dichos comisariatos de la 

Ciudad de Machala? 

Según Bedoya (2012, pág. 4)  manifiesta que el merchandising tiene 

como origen llamar la atención del consumidor final del producto, sin duda 

alguna la seducción y necesidad de llamar la atención, hoy en día las técnicas 

de merchandising son elementos esenciales para atraer al consumidor 

buscando ser más competitivos. 

Los comisariatos  utilizan La técnica de merchandising en el exterior y en 

el interior de punto de venta; en el exterior se realiza merchandising con los 

respectivos escaparates y en las entradas con sus respectivos rótulos, también 

se desarrolla la técnica de merchandising en el interior  utilizando la situación 

de las secciones, la circulación de los clientes y los puntos calientes y fríos, en 

el cual representamos en una tabla el diseño. (2002, pág. 142). 

 

 



 

 

TABLA N°1 

TECNICAS DE MERCHANDISING 

 

MERCHANDISING EN EL EXTERIOR E INTERIOR EN EL PUNTO 

DE VENTA 

ZONA DE LA TIENDA PUNTOS BÁSICOS 

INTERIOR Situación de las 

secciones. 

Circulación de los 

clientes.  

Puntos calientes  y 

fríos. 

Pasillos. 

Colocación de los 

productos. 

Gestión del lineal. 

EXTERIOR Fachada. 

Entrada. 

Escaparate-vitrina. 

Rótulos.  

Nota: merchandising en el exterior e interior del punto de venta 

Fuente: La promoción de ventas “Variable clave de marketing” 

 

La técnica de merchandising en el interior del almacén tomando en 

cuenta  la situación de secciones,  los comisariatos colocan los productos en 

las diferentes góndolas, en las cabeceras de góndolas de tal forma que se 

colocan de acuerdo a las marcas o grupos de marcas o grupos de productos, 

ejemplo: según la observación de los productos colocados en las góndolas que 

tiene mi comisariato se puede apreciar en las sección de limpieza que existe 

todo tipo de productos que sirven para realizar el aseo, pero estos productos 

están agrupados de acuerdo a las marcas. 

 



 

 

En los comisariatos encontramos las zonas calientes que están a la 

entrada del almacén donde se encuentra la afluencia de personas que están 

revisando los diferentes productos, también encontramos las zonas frías que se 

encuentran al fondo de los comisariatos, en este punto se debe colocar 

productos que llamen la atención a los clientes y de esta forma se estaría 

corrigiendo la carencia de usuarios llegando a calentar los puntos fríos, los 

productos que se pueden presentar en esta zona son como por ejemplo 

verduras, frutas, carnes, mariscos panadería, pastelería, con la finalidad de que 

los consumidores realicen sus recorridos de tal forma que vayan adquiriendo  

los productos de las diferentes perchas. 

Los  comisariatos de la ciudad de Machala como Supermaxi y Mi 

Comisariato utilizan los espacios amplios de góndola a góndola con el motivo 

de que el cliente realice su recorrido de tal manera que pueda observar los 

diferentes productos que están colocados en las diferentes perchas y realicen 

sus adquisiciones. 

La técnica de merchandising exterior que utiliza Supermaxi  de la ciudad 

de Machala está diseñada con escaparates y decoraciones de forma atractiva 

para atraer al cliente, entre los productos colocados son: artículos de baños 

como inodoros, lava manos, diferentes tipos de llaves de duchas, manos y 

demás accesorios.  

Los especialistas en merchandising saben que cuando ingresamos a un 

comisariato tendemos a girar la cabeza hacia la derecha y por ello se 

aprovecha para colocar los libros, la ropa y los productos que no son tan 

necesarios en esa dirección. 

Una vez adentro, nos hacen recorrer todo el pasillo y colocan los 

productos más necesarios (el pan, la leche entre otros) desperdigados por todo 

el comisariato, de esta forma obligan al cliente a recorrer toda la superficie. 

 

 

 



 

 

 

Las estanterías se dividen en tres alturas: 

 

 

 

Altura de los ojos: Es la altura natural, donde siempre dirigimos la 

mirada, en esta estantería se coloca los productos que menos se venden y los 

caprichos. 

Altura de las manos: Es la altura que menos esfuerzo requiere para 

coger los productos. 

Altura de los pies: Es la que más cuesta ver y donde se coloca los 

productos más necesarios.  

El merchandising visual es un elemento de comunicación de marketing 

que cumple con sus funciones de informar, comunicar y persuadir al 

consumidor como  comentan Ramírez & Alférez (2014, pág. 3) , los 



 

 

comisariatos  han tenido que implementar las técnicas de merchandising para 

aumentar el nivel de venta y satisfacer los gustos y deseos de los clientes. El 

merchandising aplicado en los comisariatos se ha convertido día a día en una 

razón cuyo peso y necesidad no solo se ha vuelto parte del entorno comercial 

tradicional, sino también una exigencia que se encuentra en constante 

movimiento y frecuente renovación. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

CIERRE 

 

En el presente caso se identificó las técnicas de merchandising que 

fueron son utilizados por los comisariatos de la ciudad de Machala, la técnica 

de merchandising del interior sirve como elemento clave para diseñar el área 

del almacén con la finalidad de tener las góndolas y escaparates bien 

diseñados, también con esta técnica se desarrolla los espacios suficientes para 

que los clientes puedan  realizar con facilidad movimientos y de esta forma 

puedan observar los diferentes productos que están colocando. Esta técnica de 

merchandising ha servido para que los comisariatos puedan vender productos 

innecesarios y obtener los beneficios deseados.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 


