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ESTRATEGIA DL

MERCHANDASING DE SEDUCCION

OBJETIVO

Merchandising de seduccidn es despertar
los sentidos y emociones del cliente para
influir en su decisién de compra 'y
aumentar la rentabilidad del punto de
venta y podemos implementar una
botarga para poder atraer mas clientela y
persuadir a los clientes para generar mas
ventas

INVESTIGAGION

Tendriamos que investigar o
hacer un estudio de mercadso
para ver que es lo que podemos
vender y en base a eso crear
una botarga para generar una

seduccion hacia nuestra O

clientela

RESULTADOS

incrementos de venta y
mencion de nuestro negocio,
con esto tambien podemos
generar recomendacion de
nuestros clientes hacia
clientes nuevos

CONCLUSIONES

Consiste en crear contenido
que sea atractivo 0 emotivo,
que esté en tendencia para
proceder a subirlo a diferentes
platatormas como parte de una
estrategia de Marketing de
contenidos




LINKOGRAFIA

conclucion del merchandising de seduccidn - Buscar con Google

objetivos del merchandising de seduccién - Buscar con Google

TOME ALGUNOS EJEMPLOS DE LAS DIAPOSITIVAS DE LA CLASE


https://www.google.com.mx/search?q=conclucion+del+merchandising+de+seducci%C3%B3n&sca_esv=55f858b4d736e4a2&biw=1272&bih=682&ei=U1oyaJCyMcvVkPIPkqb0sAE&ved=0ahUKEwjQp6WWpb2NAxXLKkQIHRITHRYQ4dUDCBA&uact=5&oq=conclucion+del+merchandising+de+seducci%C3%B3n&gs_lp=Egxnd3Mtd2l6LXNlcnAiKmNvbmNsdWNpb24gZGVsIG1lcmNoYW5kaXNpbmcgZGUgc2VkdWNjacOzbjIFEAAY7wUyCBAAGKIEGIkFMgUQABjvBTIFEAAY7wUyBRAAGO8FSN5HUJISWMVEcAJ4AZABAJgBqwGgAY0MqgEEMC4xMbgBA8gBAPgBAZgCDaACxw3CAgoQABiwAxjWBBhHwgIGEAAYBxgewgIKECEYoAEYwwQYCpgDAIgGAZAGCJIHBDIuMTGgB6QxsgcEMC4xMbgHqA0&sclient=gws-wiz-serp
https://www.google.com.mx/search?sca_esv=55f858b4d736e4a2&q=objetivos+del+merchandising+de+seducci%C3%B3n&source=lnms&fbs=AIIjpHwvkXcxPu9TIGhFIW678g-WhY3zLqtzBg-p00r_1wmn-5vtj7Ub66Br-X5rzY2vKVrbzps6ATehPn-LNtBRjC27qmCy1eH28vtFuVa7pYTInYbKg3e7Y6D5vDszxJC5O8C7e7mZSQmZUnVYuEcNNw8QkmNbzlUAPesXGVR7rM0orjHlkOC32h-ZAZPxB0zjXL4CAzsanR8IMel65_R34LBsgl5yK7UJmZUht4_XevCq_B46-HQ&sa=X&ved=2ahUKEwjp7rOUpb2NAxWwJEQIHTwyDKIQ0pQJegQIExAB&biw=1272&bih=682&dpr=1

