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1. Introduccién

behavior and brand loyalty

, Miguel Angel Alegre Britez 2

" Universidad Americana, Asuncién, Paraguay
2 Universidad Nacional de Asuncion, San Lorenzo, Paraguay

RESUMEN: El estudio llevé a cabo un analisis exhaustivo sobre el impacto de las
promociones y descuentos en el comportamiento de los consumidores paraguayos,
centrandose en su influencia sobre la lealtad hacia las marcas. Adopta un enfoque
cuantitativo, transversal y descriptivo, con el fin de comprender cdmo las ofertas
afectan las decisiones de compra. La poblacion de estudio estuvo compuesta por
consumidores paraguayos, seleccionandose una muestra de 3521 participantes a
través de un muestreo no probabilistico por conveniencia. La recolecciéon de datos se
realizé6 mediante encuestas estructuradas, utilizando cuestionarios con preguntas
cerradas para garantizar la homogeneidad y objetividad de las respuestas. Los datos
obtenidos fueron procesados y analizados mediante técnicas estadisticas tanto
descriptivas como inferenciales. Los resultados indicaron que las promociones y
descuentos tienen una relacién directa con el aumento de la frecuencia de compra, lo
que refleja un impacto positivo en la lealtad hacia las marcas, contribuyendo de
manera significativa a su éxito comercial y fidelizacion de los clientes.

Palabras clave: comportamiento del consumidor; descuentos; lealtad hacia la marca;
promociones; publicidad.

ABSTRACT: The study conducted a comprehensive analysis of the impact of promotions and
discounts on Paraguayan consumers behavior, focusing on their influence on brand loyalty. It
adopts a quantitative, cross-sectional and descriptive approach, in order to understand how
offers affect purchase decisions. The study population was composed of Paraguayan consumers,
selecting a sample of 3521 participants through non-probabilistic convenience sampling. Data
collection was carried out through structured surveys, using questionnaires with closed-ended
questions to ensure the homogeneity and objectivity of the responses. The data obtained were
processed and analyzed using both descriptive and inferential statistical techniques. The results
indicated that promotions and discounts have a direct relationship with the increase in purchase
frequency, which reflects a positive impact on brand loyalty, contributing significantly to their
commercial success and customer loyalty.

Keywords: consumer behavior; discounts; brand loyalty; promotions; publicity.

En el competitivo y dinamico entorno del mercado paraguayo, las estrategias de promociones y
descuentos se han convertido en una herramienta para las empresas que buscan atraer y retener clientes,

mejorar la satisfaccion del consumidor y fortalecer su posicién en el mercado. En este contexto, el
presente trabajo investigativo se enfoca en analizar el impacto de las promociones y descuentos en el
comportamiento del consumidor paraguayo, indagar a profundidad sobre la efectividad de estas
estrategias en el contexto especifico de Paraguay y cémo influyen en las decisiones de compra y en la
percepcion del cliente hacia una marca en particular.
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Diversos estudios previos demostraron consistentemente que las promociones y descuentos son
estrategias altamente efectivas para atraer y retener clientes (Rodriguez-Hidalgo et al., 2023; Rodriguez,
2023). De lo anterior se desprende que es fundamental profundizar en el analisis y comprension de
cdmo las promociones y descuentos influyen en el comportamiento del consumidor y en su percepcion
de valor hacia una marca. Asimismo, se busca identificar cudles son las estrategias mas efectivas para
utilizar estas herramientas y lograr un mayor impacto en el mercado, en consideracion con las
particularidades y necesidades especificas de los consumidores en diferentes contextos. En este sentido
al ofrecer precios reducidos o beneficios adicionales, las empresas incentivan a los consumidores a
realizar una compra, lo cual genera un impulso en las ventas (Gutiérrez & Gomez-Rudy, 2023;
Hernandez, 2023; Mosquera et al., 2023).

La aplicacién de promociones y descuentos no se limita a un solo sector o industria, se han
implementado con éxito en una amplia gama de sectores, que abarcan desde productos de consumo
masivo hasta servicios profesionales (Cérdova & Jiménez, 2023; Gutiérrez & Gémez-Rudy, 2023). Por
ejemplo, en el sector minorista, las ofertas de "compre uno y obtenga otro gratis" o los descuentos por
volumen han sido ampliamente utilizados para fomentar la compra de productos en grandes cantidades
o impulsar la rotacion de inventario. En el ambito de los servicios, las promociones de "primer mes
gratis" o los descuentos por referir a un amigo han sido estrategias efectivas para atraer nuevos clientes
y aumentar la base de usuarios.

La efectividad de las promociones y descuentos también ha sido respaldada por investigaciones
que exploran el comportamiento del consumidor en diferentes paises y culturas y aunque existen
variaciones en las preferencias y percepciones de los consumidores segtn la regién, se ha encontrado
que la mayoria de las personas son sensibles a los precios y estan dispuestas a aprovechar las ofertas y
descuentos disponibles (Fhon, 2022; Figueiredo et al., 2022).

Sin embargo, es importante considerar las particularidades culturales y econémicas de cada pais al
disenar estrategias promocionales, puesto que lo efectivo en un lugar no lo seria en otro, se evidencié
un creciente interés por parte de las empresas en el uso de promociones y descuentos como una
estrategia para estimular la compra y cultivar la fidelidad de los clientes. Esta practica se convirtio en
una tendencia comun en diversos sectores econémicos del pais, desde el comercio minorista hasta el
sector de servicios, el comportamiento general de los paraguayos en relaciéon con las promociones y
descuentos sigue una tendencia similar a la observada en otros mercados.

En la actualidad, el mercado paraguayo se caracteriza por una competencia feroz entre las
empresas que buscan captar y retener a los consumidores (Hernandez-Tolentino & Favila-Tello, 2019;
Norefia, 2019). En este escenario altamente competitivo, comprender los factores que influyen en el
comportamiento de los consumidores y su nivel de lealtad se convirtié en una prioridad para las
organizaciones. La busqueda de ventajas econdmicas y ofertas especiales se convierte en un atractivo
poderoso para los consumidores, quienes valoran la oportunidad de obtener un mayor beneficio en sus
compras.

Esta similitud en el comportamiento del consumidor paraguayo con respecto a las promociones y
descuentos refuerza la importancia y relevancia de analizar de manera mas especifica el impacto de
estas estrategias en el contexto nacional. La comprensién de las preferencias y necesidades del
consumidor local permite a las empresas adaptar sus estrategias promocionales de manera efectiva,
fortaleciendo asi su posicionamiento y competitividad en el mercado paraguayo. No obstante, a pesar
de su popularidad, existen pocas investigaciones que hayan examinado de manera especifica el impacto
de estas estrategias promocionales en el comportamiento del consumidor paraguayo y en su relacion
de lealtad hacia la marca. En este sentido, esta investigacion busca enriquecer el conocimiento sobre el
comportamiento del consumidor en Paraguay y proporcionar recomendaciones fundamentadas para el
disefio de estrategias promocionales mas exitosas y adaptadas a las particularidades del mercado
paraguayo.
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La presente investigacion enfoca la realidad local, ya que las caracteristicas culturales, econémicas
y sociales influyen en gran medida en la eficacia de las estrategias promocionales, la efectividad se ve
influenciada por las caracteristicas culturales del mercado paraguayo. El pais ha experimentado un
crecimiento econémico constante en los ultimos anos, lo que ha llevado a un aumento en el poder
adquisitivo de la poblacién, esta situacion ha generado un entorno favorable para que las empresas
implementen estrategias promocionales como medio para atraer y retener clientes.

La diversidad empresarial del mercado, desde grandes multinacionales hasta pequefias y
medianas empresas locales, ha generado una intensa competencia. Esta competencia ha llevado a las
empresas a adoptar técnicas de posicionamiento cada vez mas sofisticadas. Como resultado, los
consumidores se encuentran expuestos a una amplia gama de ofertas y descuentos. Este entorno
dinamico y cambiante exige que las empresas utilicen tacticas promocionales para diferenciarse de la
competencia y captar y retener clientes. Sin embargo, en el mercado paraguayo, existe una falta de
conocimiento sobre como estas promociones y descuentos especificos afectan a los consumidores locales
y de la influencia en la lealtad hacia una marca en particular. Esta brecha en la investigacion limita la
capacidad de las empresas para desarrollar estrategias de promocion de productos efectivas y
personalizadas que se adapten a las necesidades y preferencias de los consumidores paraguayos.

La presente investigacion aborda esta brecha en el conocimiento, al analizar el impacto de las
promociones y descuentos en el comportamiento del consumidor paraguayo y su lealtad hacia la marca.
Para lograr este objetivo, se llevd a cabo un estudio exhaustivo que incluy¢ la recopilacion de datos
primarios a través de encuestas a consumidores paraguayos. Los resultados obtenidos de esta
investigacion son de alto valor para las empresas que operan en Paraguay, ya que les brindan
informacién precisa y relevante acerca de cdmo las promociones y descuentos impactan en el
comportamiento del consumidor y en su grado de lealtad hacia una marca especifica. Estos hallazgos
ayudaran a las empresas a tomar decisiones mas informadas en cuanto al disefio de estrategias de
marketing, como la seleccion de promociones mas efectivas, la personalizacion de ofertas y la
segmentacion de mercado.

Ademas, los resultados de esta investigacion tendran implicaciones mds amplias en el campo del
marketing en Paraguay. Contribuiran a la generacién de conocimiento cientifico local, fomentaran la
investigacion académica y estimularan el desarrollo de nuevas teorias y enfoques en el campo del
comportamiento del consumidor en el contexto paraguayo. La pregunta general de la investigacion fue
(cudl es el impacto de las promociones y descuentos en el comportamiento del consumidor paraguayo
y su lealtad hacia la marca? El objetivo general de la investigacién fue analizar el impacto de las
promociones y descuentos en el comportamiento del consumidor paraguayo y su lealtad hacia la marca.
Ademas, la hipotesis general de la investigacion fue «Las promociones y descuentos tienen un impacto
positivo en el comportamiento del consumidor paraguayo y su lealtad hacia la marca».

2. Materiales y método

Se utilizé un enfoque cuantitativo en esta investigacion para recopilar datos objetivos y medibles
sobre el impacto de las promociones y descuentos en el comportamiento del consumidor paraguayo y
su lealtad hacia la marca. El alcance de esta investigacion fue explicativo, ya que buscé comprender y
explicar la relacion entre las promociones, descuentos y el comportamiento del consumidor paraguayo.
Ademas, se utilizaron métodos inductivos, deductivos, comparativos y analiticos en este estudio. Los
métodos inductivos y deductivos se utilizaron para desarrollar teorias y conclusiones a partir de los
datos recopilados. El método comparativo permitié contrastar los resultados obtenidos con estudios
previos realizados a nivel internacional. Ademas, se emple6 el método analitico para descomponer los
datos y examinar las relaciones entre las variables. En cuanto al disefio de investigacion, la no
experimental de corte transversal con modalidad documental y de campo fueron escogido. La
recoleccion de datos se llevd a cabo mediante la aplicacion de encuestas a los consumidores paraguayos
en el primer semestre del afio 2023. Con respecto a la poblacidn objetivo de este estudio fueron los
consumidores paraguayos, que realizan compras en el Paraguay. La muestra consistié en 3.521
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consumidores paraguayos seleccionados de manera no probabilistica por conveniencia. Esta seleccion
se baso en la disponibilidad y accesibilidad de los participantes. Se empled el muestreo no probabilistico
por conveniencia para seleccionar a los participantes de la muestra. Esto implico la seleccion de aquellos
consumidores que estuvieran disponibles y dispuestos a participar al momento de realizar el trabajo de
campo. En cuanto a la técnica de recoleccidon de datos fue la encuesta, donde se elabord un cuestionario
de encuesta estructurada que incluyé 10 preguntas relacionadas con el comportamiento del
consumidor, la percepcién de las promociones y descuentos, la lealtad hacia la marca y la satisfaccion
del cliente. Asimismo, el instrumento para la recolecciéon de datos fue un cuestionario de encuesta
disenado especificamente para este estudio. El cuestionario incluyé 10 preguntas de opcidon multiple y
escalas de medicién Likert para capturar las respuestas de los participantes. La validaciéon del
instrumento de recoleccion de datos fue realizada por 5 expertos en metodologia de la investigacién
cientifica y mercadotecnia empresarial, quienes dieron sus sugerencias para el mejoramiento del
cuestionario de encuesta. Cabe sefialar que se consideraron los aspectos éticos en todas las etapas de la
investigacion. Se garantizé la confidencialidad y anonimato de los participantes, antes del llenado de
los cuestionarios, se obtuvo el consentimiento informado y se siguieron los protocolos establecidos para
la citacion de las fuentes utilizadas.

3. Resultados

En esta seccidn, se presentan los resultados obtenidos a partir del andlisis de los datos recolectados
mediante la encuesta, asi como su discusién y contraste con el marco teérico establecido. Se analizd el
impacto de las promociones y descuentos en el comportamiento del consumidor paraguayo y su lealtad
hacia la marca, mediante variables como frecuencia de compra, preferencia de marca, satisfaccion del
cliente, entre otros.

Tabla 1. Impacto de las promociones y descuentos en el comportamiento del consumidor paraguayo.

Aspecto Analizado Porcentaje (%) Interpretacion
Consumidores influenciados por 729 Las promociones y descuentos afectan la
. o . .7
promociones y descuentos decisién de compra.
Consumidores que cambiaron de 589, Los consumidores estan dispuestos a
. o . .
marca por promociones cambiar de marca por ofertas atractivas.
Aumento en la frecuencia de compra 129, Las promociones incentivan la demanda y
. o . .
con promociones generan ventas adicionales.
Consumidores que perciben una 649 Las promociones impactan positivamente
. . .7 o L4 .
mejora en su satisfaccion la percepcion de valor y calidad.

Conforme a la Tabla 1, Los resultados de la encuesta revelaron que el 72% de los consumidores
paraguayos encuestados afirmaron que las promociones y descuentos influyeron en su decision de
compra. Ademas, el 58% de los encuestados indico que han cambiado de marca para aprovechar una
promociéon o descuento atractivo. Estos hallazgos respaldan la hipotesis planteada, sobre que las
promociones y descuentos tienen un impacto positivo en el comportamiento del consumidor
paraguayo.

En cuanto a la frecuencia de compra, se observd que el 42% de los encuestados aumenta la
frecuencia de compra cuando se les ofrece una promocién o descuento. Esto indica que estas estrategias
tienen la capacidad de incentivar la demanda y genera ventas adicionales (Cuervo, 2021; Gomez-
Carrefio & Palacios, 2021). Ademas, El 64% de los consumidores manifesté que las promociones y
descuentos mejoran significativamente su satisfaccion como clientes, lo que sugiere que estas estrategias
tienen un impacto directo en la percepcion de valor y calidad percibida por parte de los consumidores
paraguayos.
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Tabla 2. Influencia de las promociones y descuentos en la lealtad y recomendacién de marca.

Aspecto Analizado Porcentaje (%) Interpretacion
Mayor fidelidad hacia marcas con 539 Las promociones y descuentos refuerzan
promociones recurrentes. la lealtad del consumidor.
Consumidores dispuestos a 61% Las estrategias promocionales mejoran la
recomendar la marca. imagen y reputacion de la marca.

Enla Tabla 2, se observa que, en términos de lealtad hacia la marca, los resultados obtenidos revelan
que el 53% de los encuestados expreso6 tener una mayor fidelidad hacia aquellas marcas que ofrecen
promociones y descuentos de forma recurrente. Estos hallazgos sugieren que estas estrategias influyen
positivamente en la percepcion del consumidor hacia la marca y acttian como un incentivo para que los
clientes mantengan una relacién duradera con la empresa. Esto indica que estas estrategias atraen a
nuevos clientes y también fortalecen el vinculo entre la marca y los consumidores existentes (Bandenay,
2023; Hernandez, 2023).

Ademas, el 61% de los consumidores expresé su disposicién a recomendar una marca que ofrece
promociones y descuentos a sus amigos y familiares, resultados que ponen de manifiesto la influencia
positiva de estas estrategias en la imagen y reputacion de la marca. La disposicion de los consumidores
a recomendar una marca se convierte en un indicador clave de la percepcion positiva que tienen hacia
la empresa y sus acciones promocionales, refleja la satisfaccién del cliente con las promociones y
descuentos ofrecidos, sino que también denota una confianza en la calidad del producto o servicio y
una apreciacion por el valor que la marca proporciona (Mosquera et al., 2023; Rodriguez-Hidalgo et al.,
2023).

Tabla 3. Comparacion de hallazgos con estudios previos sobre promociones y descuentos.

Correspondencia con

Aspecto Analizado Estudios Previos Referencias Aspecto Analizado

Confirmada por

Generacion de ventas investigaciones (Cuervo, 2021)  Generacién de ventas
internacionales

Fortalecimiento de la Respaldo de estudios (Sabogal & Fortalecimiento de la

lealtad hacia la marca previos Rojas, 2020) lealtad hacia la marca

Mejora de la satisfaccion ~ Coincide con hallazgos (Virgliez etal.,  Mejora de la satisfaccion

del cliente anteriores 2020) del cliente

Segun lo visto en la Tabla 3, al realizar el analisis de los hallazgos obtenidos en este estudio y
compararlos con el marco tedrico establecido, se pudo observar una correspondencia directa con
investigaciones previas realizadas a nivel internacional. Estudios anteriores destacaron de manera
consistente la efectividad de las promociones y descuentos en diversos aspectos, como la generacion de
ventas, el fortalecimiento de la lealtad hacia la marca y la mejora de la satisfaccion del cliente (Cuervo,
2021; Sabogal & Rojas, 2020; Virgtiez et al., 2020).

Mediante la Tabla 4, se analiza que los resultados obtenidos en esta investigacion refuerzan y
confirman esta tendencia, ya que proporcionan evidencia adicional en el contexto especifico del
mercado paraguayo. La concordancia entre los hallazgos de este estudio y las investigaciones previas a
nivel internacional resalta la validez y relevancia de los resultados, y sugiere que las estrategias de
promociones y descuentos tienen un impacto consistente y significativo en el comportamiento del
consumidor y la percepcién de la marca, sin importar el contexto geografico. Este paralelismo entre los
hallazgos del estudio actual y las investigaciones previas respalda aun mas la importancia de
implementar estrategias promocionales efectivas para alcanzar el éxito en el mercado paraguayo.
Asimismo, proporciona a las empresas locales una base soélida para tomar decisiones informadas en sus
estrategias de marketing y promociones, al reconocer que estas practicas tienen un respaldo tanto a
nivel global como en el contexto local del mercado paraguayo.
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Tabla 4. Relevancia de los hallazgos y su correspondencia con estudios internacionales.

Implicaciones para el Mercado

Aspecto Analizado Interpretacion
Paraguayo

. Los resultados coinciden con Respalda la efectividad de estas
Concordancia con

. . investigaciones internacionales estrategias en diversos contextos
estudios previos . e
sobre promociones y descuentos. geograficos.
Impacto en el Las promociones y descuentos Destaca la importancia de aplicar
comportamiento del influyen en la percepcion dela marca estrategias promocionales en el
consumidor y en las decisiones de compra. mercado paraguayo.

. Los hallazgos proporcionan unabase Permite a las empresas disefiar
Relevancia para las

para decisiones estratégicas de campafias mas efectivas basadas
empresas locales

marketing. en evidencia global y local.

Por la Tabla 5, se observa que, en conjunto, estos resultados ofrecen una valiosa perspectiva sobre
la efectividad y relevancia de las promociones y descuentos como herramientas clave en la gestion
comercial de las empresas en Paraguay. Por ello, es importante reflexionar que, si bien las promociones
y descuentos tienen un impacto positivo en el comportamiento del consumidor paraguayo, es
fundamental que las empresas disefien estas estrategias de manera cuidadosa y coherente con las
caracteristicas del mercado local. Las promociones y descuentos deben ser percibidos como genuinos y
proporcionar un valor real a los consumidores para evitar posibles efectos negativos en la imagen de la
marca (Gémez-Carreno & Palacios, 2021; Hoyos-Estrada, 2021). Ademas, es necesario considerar la
duracién y frecuencia de las promociones, ya que una sobreexposicion o una alta rotacion de ofertas
desvaloriza la percepcion de los descuentos por parte de los consumidores (Sabogal & Rojas, 2020;
Virgtiez et al., 2020).

Tabla 5. Consideraciones estratégicas en las promociones y descuentos en Paraguay.

Aspecto Analizado Recomendaciones Referencias
Las promociones deben ser
Disefio de estrategias coherentes con el mercado local (Gomez-Carreno & Palacios,
promocionales y aportar valor real al 2021); (Hoyos-Estrada, 2021)
consumidor.

Deben ser percibidas como

. . genuinas para evitar efectos (Gémez-Carreno & Palacios,
Percepcién de las promociones . .
negativos en la imagen de la 2021);
marca.

Un exceso de ofertas
desvaloriza la percepcion de
los descuentos.

Duracion y frecuencia de
promociones

(Sabogal & Rojas, 2020);
(Virgtliez et al., 2020)

En la Tabla 6, se analiza que otro aspecto importante a considerar es la segmentacion del mercado
y la comprension de los diferentes perfiles de consumidores. En este sentido, es posible que ciertos
grupos demograficos respondan de manera mas favorable a ciertos tipos de promociones, por lo que es
necesario adaptar las estrategias de acuerdo con las preferencias y necesidades especificas de cada
segmento (Norefia, 2019; Paz & Moreno, 2020). Esto implica personalizacién de las ofertas,
comunicacion dirigida y eleccién de canales de distribucién adecuados. Por otro lado, es relevante
considerar el impacto de las promociones y descuentos en la rentabilidad de las empresas. Aunque estas
estrategias generan un aumento en las ventas a corto plazo, es necesario evaluar su impacto a largo
plazo en los margenes de ganancia. Una excesiva dependencia de las promociones conduce a una
reduccién de los ingresos netos y afecta la viabilidad financiera de la empresa (Carbajal et al., 2019;
Duque et al., 2020).
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Tabla 6. Factores claves en la segmentacion y rentabilidad de las promociones y descuentos.

Aspecto Analizado Recomendaciones Referencias
Segmentacién del Adaptar estrategias segun las preferencias y (Norefa, 2019); (Paz &
mercado necesidades de cada grupo demogréfico. Moreno, 2020)
Personalizacién de Implementar comunicacién dirigida y seleccionar (Norefia, 2019); (Paz &
ofertas canales de distribucion adecuados. Moreno, 2020)
Impacto en la Evaluar los efectos de las promociones en los (Carbajal et al., 2019);
rentabilidad margenes de ganancia a largo plazo. (Duque et al., 2020)
Dependencia excesiva  Evitar una sobreutilizacion de promociones para (Carbajal et al., 2019);
de descuentos no reducir ingresos netos y afectar la viabilidad (Duque et al., 2020)

financiera.

También, es importante mencionar que las promociones y descuentos no son la iinica herramienta
disponible para influir en el comportamiento del consumidor. Otros factores, como calidad del
producto, servicio al cliente, reputacion de la marca y conveniencia también desempefan un papel
crucial en la decision de compra (Carbajal et al., 2019; Vega et al., 2018). Por lo tanto, las empresas deben
considerar un enfoque integral de marketing que combine diferentes estrategias para lograr resultados
optimos.

En sintesis, los resultados obtenidos en esta investigacion respaldan la hipotesis planteada y
demuestran que las promociones y descuentos tienen un impacto significativo en el comportamiento
del consumidor paraguayo y su lealtad hacia la marca. Estas estrategias influyen positivamente en la
frecuencia de compra, la preferencia de marca y la satisfaccion del cliente (Duque et al., 2020; Medina-
Chicaiza & Martinez-Ortega, 2020; Norenia, 2019). Estos hallazgos tienen implicaciones importantes
para las empresas que operan en el mercado paraguayo, quienes aprovechan el potencial de las
promociones y descuentos para atraer y retener clientes, asi como para mejorar su posicionamiento en
el mercado.

Los resultados de este estudio respaldan que existe efectividad en las promociones y descuentos
en relacion con el comportamiento del consumidor paraguayo. Las estrategias tienen un impacto
positivo en la frecuencia de compra, permiten la lealtad hacia la marca y la satisfaccion del cliente. Sin
embargo, es fundamental que las empresas disefien cuidadosamente estas estrategias, en consideracion
a las caracteristicas del mercado local y se deben evitar posibles efectos negativos en la imagen de la
marca. Al comprender las preferencias y necesidades de los consumidores, segmentar el mercado
adecuadamente y evaluar el impacto a largo plazo, las empresas aprovechan al maximo el potencial de
las promociones y descuentos para impulsar el crecimiento y el éxito en el mercado paraguayo.

4. Conclusiones

En este estudio, se evidencié de manera concluyente que las promociones y descuentos ejercen un
impacto significativo en el comportamiento del consumidor paraguayo y su lealtad hacia la marca. Los
resultados muestran que los consumidores responden positivamente a estas estrategias, aumentan su
frecuencia de compra, muestran preferencia por la marca y expresan un mayor nivel de satisfaccion
cuando se les ofrecen promociones y descuentos atractivos.

En general, las promociones y descuentos son herramientas altamente efectivas para influir en el
comportamiento del consumidor paraguayo y fortalecer la lealtad hacia la marca, sin embargo, para
obtener resultados exitosos, es importante que las empresas disefien estrategias de promociones y
descuentos que estén en sintonia con las necesidades y preferencias especificas, lo que proporciona
beneficios claros y valor agregado en sus ofertas.

Los resultados obtenidos en este estudio respaldan de manera sélida la hipotesis planteada, lo que
confirma que las promociones y descuentos tienen un impacto positivo en el comportamiento del
consumidor paraguayo y su lealtad hacia la marca. En consecuencia, se sugiere que las empresas
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consideren el uso de estas estrategias como parte integral de su plan de marketing en Paraguay,
reconocen su relevancia y potencial para mejorar la relacion con los clientes y aumentar su participacion
en el mercado.

A los consumidores paraguayos, se recomienda aprovechar las promociones y descuentos
ofrecidos por las marcas para obtener beneficios adicionales en sus compras. No obstante, se enfatiza la
importancia de realizar una evaluacién cuidadosa de las ofertas, asegurandose de que sean genuinas y
proporcionen un valor real, evitan caer en posibles engafios o estrategias engafiosas.

A las empresas que operan en el mercado paraguayo, se destaca la relevancia de disefiar estrategias
de promociones y descuentos que sean atractivas y relevantes para los consumidores. Establecen
objetivos claros y medibles permitira evaluar el impacto de estas estrategias en el comportamiento del
consumidor y realizar ajustes segin sea necesario para optimizar su efectividad.

El presente estudio confirm¢ la efectividad y relevancia de las promociones y descuentos como
herramientas para influir en el comportamiento del consumidor paraguayo y fortalecer la lealtad hacia
la marca. Estos hallazgos proporcionan una base importante para que las empresas disefien estrategias
de marketing mas efectivas y orientadas a satisfacer las necesidades y preferencias del mercado
paraguayo, impulsan asi su crecimiento y éxito en este entorno altamente competitivo.

En cuanto a las recomendaciones para futuras lineas de investigacion, se sugieren las siguientes: a)
Impacto de las promociones y descuentos en diferentes sectores de la industria paraguaya y como varia
segun las caracteristicas del producto o servicio ofrecido, b) Papel de las redes sociales y las plataformas
digitales en la difusion y efectividad de las promociones y descuentos en el mercado paraguayo, c)
Influencia de las promociones y descuentos en la lealtad hacia la marca a largo plazo y su relacién con
la satisfaccion del cliente en el contexto paraguayo, d) Efecto de las promociones y descuentos en el
comportamiento de compra impulsiva y el nivel de endeudamiento de los consumidores paraguayos, y
por ultimo, e) Preferencias y expectativas de los consumidores paraguayos en relacion con las
promociones y descuentos, y como estas influir en su toma de decisiones de compra.

Estas lineas de investigacion adicionales ayudaran a ampliar el conocimiento sobre el impacto de
las promociones y descuentos en el mercado paraguayo, pues proporcionarian a las empresas una
mayor comprension de cdmo disefiar estrategias efectivas para atraer y retener a los consumidores en
este contexto especifico.

Contribuciones: Conceptualizacién, M.A.A.B.; metodologia, M.A.A.B. y C.K.K.C,; software, M.A.A.B.; validacion,
M.A.AB. y CKXK.C;; analisis formal, M.A.A.B. y CK.K.C,; investigacién, M.A.A.B.; recursos, M.A.A.B. y CK.K.C,;
curacion de datos, M.A.A.B.; redaccién del borrador original, M.A.A.B. y C.K.K.C,; escritura, revisién y edicidn,
M.A.AB. y CKK.C,; visualizacion, M.A.AB. y CK.K.C,; supervisiéon, M.A.AB. y CK.K.C.; administracion del
proyecto, M.A.AB. y CKK.C. Todos los autores han leido y estan de acuerdo con la versién publicada del
manuscrito.
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