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Mapa conceptual 

Promociones 

Corporativas 

Promociones 

Cruzadas. 

Ferias, 

exposiciones 

El 

Merchandising 

Tipos de 

Merchandising 

Factor 

decisivo al 

momento de 

posicionar un 

producto o 

marca. 

Objetivo 

fundamental 

de las 

comunicacione

s corporativas  

Crear, 

mantener o 

ampliar, la 

credibilidad, 

la admiración 

y el sentido 

de identidad 

hacia la 

empresa 

La técnica de 

comercialización 

donde dos 

empresas o más 

se unen para 

alcanzar un 

mercado de 

consumo más 

amplio 

Variantes de 

Presentación 

De un solo 

sentido 

De doble 

sentido 

Inversa 

Ventajas 

A conocer ambos 

productos, El 

costo es más 

bajo, el mercado 

es mayor, 

aumento de 

ventas etc. 

Desventajas. 

Feria permite 

dar a conocer 

los productos 

y/o servicios de 

una localidad, 

región o país 

Ventajas. 

Ventas 

mayoritarias  

Desventajas. 

Producto con 

baja 

rentabilidad 

Operatividad. 

Fechas, 

condiciones y 

costo 

Diversiones. 

Muestra 

gratuitas y 

baja precio  

Exposiciones 

 

Venden, solo 

exhiben el 

producto y los 

gastos originados 

por estas son 

inversiones a 

recuperar a corto 

plazo. 

Una nueva 

forma de las 

técnicas de 

venta cuyos 

principales ejes 

son la 

presentación, 

rotación y 

beneficio 

Poder mantener un 

buen merchandising 

se requieren ciertos 

requerimientos sobre 

las cuales a 

continuación se 

enuncian 

Análisis de las 

inversiones 

publicitarias y 

promocionales 

Incluir un buen 

conocimiento de 

las ratios de 

rentabilidad y de 

los parámetros de 

gestión que son 

las bases del 

desarrollo de las 

superficies 

modernas donde 

el beneficio 

depende. 

Merchandising de 

organización o 

Presentación 

La determinación del 

lugar más indicado y 

apropiado en el 

punto de venta 

considerando la 

estructuración del 

espacio por familias 

de productos 

Merchandising por 

gestión 

La determinación del 

tamaño lineal de cada 

sección, reparto lineal 

en familias, conocer la 

rotación del producto 

y de la rentabilidad del 

metro lineal, realizar 

análisis comparativos 

entre marcas y 

familias de productos. 

Merchandising de 

seducción y 

animación: 
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 Es 

 

 

 

 La 

Descontento del 

consumidor. 

Robo de 

productos entre 

otras. 

Operatividad 

Promociones 

cruzadas se 

realizan 

asociando un 

producto con 

otro 

Objetivos de 

los expositores. 

Buscar clientes 

potenciales  

Ventajas. 

Contacto directo 

con el cliente  

 Visualización 

de la gama de 

productos 

Desventajas.  

Precios de 

ingreso elevados, 

Se puede perder 

el tema, Mucha 

inversión. 

Crear secciones 

atractivas, 

buscar muebles 

perfectamente 

concebidos para 

presentar o 

exhibir de forma 

atractiva para así 

identificar, 

informar, decorar 

y ganar espacio 

equilibrando la 

atracción de los 

cinco sentidos 

del consumidor 


