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— Curso de Visual Merchandising:
= Potenciando Ventas

4. Con la masificacion del autoservicio,
ocurrido durante el pasaje de los almacenes
populares a los super e hipermercados, los
productos son los que deben comenzar a
venderse a si mismos.

® Verdadero

Falso

5. Si bien deben mantener un hilo conductor

entre ambas, la principal diferencia entre el

diseno de una vidriera y una presentacion

visual interior tiene que ver con que:
El primero se concentra en atraer al cliente
desde el exterior, casi siempre con poco
éxito, mientras que el segundo pone el foco
en ese interior para estimular la compra de
productos especificamente nueves.

® Elprimero se concentra en atraer al cliente
desde el exterior, generando rotacion de
publico, mientras gue el segundo pone el
foco en ese interior para estimular la

permanencia y la compra de productos.

6. EL denominado merchandising de gestion
consiste en:
lograr que la compra se convierta en una
actividad divertida y entretenida para el

cliente.

la administracion rentable del espacio

Chequeo de Lectura Médulo 1
Responder las siguientes consignas:

1. La estrategia del visual merchandising

involucra:
unicamente el manejo de aquellos
elementos que se relacionan con la
correcta exhibicion de los preductos dentro
de una tienda.

®) la correcta comunicacion, exhibicion, y
rotacion cle los productos dentro de una

tienda.

2. Los tres objetivos principales del visual
merchandising son:
% llamar la atencion, provocar deseo, crear
identidad de marca.
llamar la atencién, visibilizar las nuevas

tendencias, crear identidad de marca.

3. Elvisual merchandising digital..

® tambien debe apuntar a mostrar los
productos y servicios de una forma

atractiva y potenciadora de la compra.

no tiene tanta importancia como el fisico y

real.

4. Con la masificacion del autoservicio,
ocurrido durante el pasaje de los almacenes
populares a los super e hipermercados, los



8. Para vender un producto de comparacion
hay que:

*  Implementar estrategias que convenzan al
publico de su valor agregado, y de los
beneficios a futuro que implica su uso, en
relacion a los otorgados por la
competencia.

Basarse puntualmente en el método de

filacion de precios utilizado.

9. Elvisual merchandising conjuga un
adecuado..

Y Unico manejo de técnicas de disefio
interior, quedando a criterio del
comerciante la incorporacién de algun tipo
de tecnologia

®) Manejo del espacio, el colory la
iluminacion, con elementos como la
carteleria digital, y los nuevos gadgets

tecnologicos.
10. Las compras por impulso no son sinénimo
de las compras compulsivas.

Verdadero

& Falso.

ENVIAR
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6. El denominado merchandising de gestion

consiste en:
lograr que la compra se convierta en una
actividad divertida y entretenida para el
cliente.

® la administracién rentable del espacio
destinado para la exposicion y venta de

productos.

7. ELmerchandising de ataque es el que se

debe aplicar cuando el producto se encuentra

en la fase de crecimiento de su ciclo de vida.
Si

® No

8. Para vender un producto de comparacién
hay que:

» Implementar estrategias que convenzan al
publico de su valor agregado, y de los
beneficios a futuro que implica su uso, en
relacion a los otorgados por la
competencia.

Basarse puntualmente en el método de

fijacion de precios utilizado.

9. Elvisual merchandising conjuga un
adecuado..



