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Resumen

El presente estudio tuvo como propdsito, describir y explicar como el merchandising influye en ladecision de
compraen el punto de ventadel Fast Food Piccolo en la Ciudad de Huaraz - Peru. Lainvestigacion tuvo un
enfoque cuantitativo y respondio a unainvestigacion no experimental transaccional o transversal descriptiva; se
realizd con una poblacién de 720 y una muestra de 116 personas, |os cuales fueron evaluados por medio de un
cuestionario. Por consiguiente, los resultados principales fueron los siguientes: En un 74.14% €l nivel de
accesibilidad haciala puerta de entrada y/o salida del punto de venta de la empresa no es cdmodo paralos
clientesy no serige por una normativa vigente o por un criterio para su disefio de arquitectura. En un 87.06%
los clientes consideran accesible el disefio del escaparate para conocer e informarse de |os productos; esto
constituye un soporte ideal paralograr una mejor exposicion y sustento de |los productos para llamar ain més la
atencién. En un 47.41% influye alin més la ubicacion del |etrero para que los clientes decidan consumir en el
local y en un 29.31% lavisibilidad del letrero, siendo estos factores importantes y decisorios para el cliente;
sobre todo que inciden considerablemente para transmitir laimagen o marca corporativa de laempresa. En un
93.97% €l nivel de flujos incomodos se da siempre dentro del establecimiento a causa de una ubicacion erronea
de los mostradores principales, no tienen conocimiento sobre gestionar su ubicacion optima en la superficie
comercia con €l fin de conseguir buenos resultados. En un 86.21 % |los empleados nunca llevan puesto la
indumentaria correcta puesto que los clientes no logran identificar los colores corporativosy € disefio
respectivo del local, ignorando asi, que es unaformade influenciar en los clientes para su decision de compra.
En un 75.86% de la mayoria de | os clientes nunca dirigen la mirada hacia | as sefial éticas informativas, que se
encuentran dentro del establecimiento, siendo importante en € punto de venta por que su finalidad es de
satisfacer alos clientes, la cual tiene como objetivo evitar conflictosy malos entendidos.
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