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Unidades Comerciales Artesanales 

Producto 

Empaque Exhibición 

Imagen  

Corporativa 



Presentación Comercial 

“El establecimiento no es simplemente un lugar donde se 

encuentra el producto que se busca y que satisface 

determinadas necesidades, es también el lugar donde se 

encuentran ideas sobre la organización material de la vida, 

el lugar capaz de aportar transformaciones a la misma, el 

enclave que ayuda a través de sugerencias y tentaciones, a 

vivir mejor. En resumen, es el lugar donde se adquieren 

satisfacciones siempre nuevas” (Saint-Criqc y Bruel, 1975).  



Presentación Comercial 



Objetivos de una Exhibición Comercial 

 Organizar y disponer el producto.

 Generar el deseo de entrar al

establecimiento. 

 Lograr la decisión de compra en el

punto de venta. 

 Aumentar la demanda del producto.

 Crear necesidad para el cliente.

 Lograr una imagen de la empresa

para diferenciarse de la competencia. 



Requisitos de una Buena Exhibición 

1. Coherencia y orden.

2. Transmitir información.

3. Atraer – seducir.

4. Persuadir – Sugestionar.

5. Impactar.

6. Relacionar.

7. Exhibir.

8. Renovar.



9 % 

52 % 

26 % 

13 % 

ALTURA PISO 

- 50 cm 0 % 

Estrategias de Exhibición 



Estrategias de Exhibición 

28 % 47 % 25 % 

Izquierda Centro Derecha 



Objetivos de una Exhibición Comercial 

















TALLER No. 5 

Presentación Comercial de un Producto 

En este taller se tratará a fondo el tema de presentación comercial del producto 
en el punto de venta, se hará énfasis en que el producto debe transmitir un 
mensaje claro, pero también elementos como el empaque, la exhibición, el 
espacio y ambientación, deben apoyar de forma conjunta dicho mensaje, 
convirtiéndose estos elementos en vendedores silencios. Se enseñaran cuáles 
deben ser los objetivos de una exhibición comercial, los requisitos que debe 
cumplir y se mostraran algunas estrategias organizacionales en el momento de 
armar una exhibición, llámese este punto de venta o stand. 

Adicionalmente a este tema se evaluará la actividad dejada en el taller anterior, 
donde los artesanos debían intervenir un empaque construido a partir de un 
desarrollo, para luego compartir su proyecto con el resto del grupo y recibir la 
retroalimentación de los diseñadores 

Temáticas a tratar: 

1. Conceptos básicos de Presentación comercial.
2. Estrategias de Merchandisig.
3. Ejemplos de exhibiciones comerciales acertadas.
4. Evaluación de la actividad práctica del taller 4.

Metodología: 

1. Por medio de una presentación digital se explicará a los artesanos  las
funciones, los objetivos y los requerimientos de una buena exhibición
comercial. Se les enseñara la importancia de atender estos espacios con
el mismo esmero que realizan sus productos, para que continúen el
proceso de construcción de identidad siendo coherentes entre el
producto, la  imagen corporativa y el espacio comercial.
Material de apoyo: Diapositivas digitales.
Objetivos: Enseñar a los artesanos que el espacio donde exhiben sus
productos puede ser una herramienta muy útil en el proceso de venta.
Pues la mayoría de ellos no ha prestado atención a este espacio.
Tiempo estimado: 30 minutos

2. Se enseñarán estrategias en la ubicación de los productos respecto al
cuerpo humano y respecto al espacio del local, explicándoles que
existen zonas de mayor interés para el observador que pueden ser
aprovechadas por el artesano para lograr estimular el proceso de venta.
Material de apoyo: Diapositivas digitales.
Objetivos: Dar herramientas de conocimiento a los artesanos para que
puedan distribuir más acertadamente los productos dentro de sus
locales.
Tiempo estimado: 30 minutos.



3. Se mostraran varios ejemplos de exhibiciones acertadas para mostrar la
aplicación del conocimiento entregado y como lo pueden llevar acabo en
sus locales.
Material de apoyo: Diapositivas digitales.
Objetivos: Mostrar la aplicación de los conceptos estudiados
Tiempo estimado: 20 minutos

4. Inicialmente los artesanos deberán exponer de forma breve los
proyectos realizados, los diseñadores harán  aportes a estos proyectos
con el fin de enriquecer las propuestas de diseño de empaque.
Material de apoyo: Empaques realizados por los artesanos
Objetivos: Al compartir cada artesano su proyecto, el grupo fortalece su
conocimiento pues puede tener a disposición más de 20 propuestas de
empaques diferentes, pudiendo identificar cual puede ser el adecuado
para sus productos.
Tiempo estimado: 40 minutos
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