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INTRODUCCIÒN
Las ventas en la actualidad juegan un papel muy importante en la ida diaria pues, la publicidad o promociones de estas permiten atraer la mirada e interés del público receptor permitiendo con esto despertar el interés de cada uno de ellos siendo esta la puerta para el acercamiento del consumidor a probar un producto nuevo.


LA PROMOCIÓN DE VENTAS.
La promoción de ventas es una rama de la mercadotecnia sumamente importante e indispensable para que las ventas reporten una mejor productividad. En primer término, conviene aclarar que la promoción es todo aquello que sirve para estimular la compra o venta de un producto dentro de un plazo corto. Es decir, son los motivos que se esgrimen para adquirir algo lo antes posible a través de la publicidad o las estrategias de marketing que se hayan diseñado.

OBJETIVOS DE LA PROMOCION DE VENTAS
 La promoción tiene tres objetivos fundamentales, los cuales regulan las relaciones de intercambio entre los consumidores y los fabricantes:  Comunicación: se gana atención y a menudo provee información que puede conducir al consumidor hacia el producto.  Incentivo: se agrega alguna concesión, inducción o contribución diseñada para dar un valor adicional al que tiene el producto en un principio.  Invitación: se incluye una invitación para comprometer al consumidor a que compre en ese momento.
La promoción de ventas es una herramienta de la mezcla o mix de promoción que se emplea para apoyar a la publicidad y a las ventas personales; de tal manera, que la mezcla comunicacional resulte mucho más efectiva. 
La promoción es un concepto que suele ir vinculado a las ventas y el marketing. Resulta común emplearlo, incluso, como sinónimo de la palabra «oferta». Sin embargo, aunque no está del todo distanciado de ellos, es un término con características singulares que merece ser visto con mayor detalle.
la promoción de ventas es todo aquello que se utiliza como parte de las actividades de mercadotecnia para estimular o fomentar la compra o venta de un producto o servicio mediante incentivos de corto plazo. De esa manera, se complementa las acciones de publicidad y se facilita la venta personal.


FILOSOFÍA DE ACTUACIÓN.
“La filosofía se ocupa de las preguntas que nos constituyen como seres humanos. Si dejáramos de planteárnoslas, perderíamos nuestra humanidad”. “Las humanidades son fundamentales para la democracia. La filosofía aporta herramientas de pensamiento crítico que ayudan a cuestionar la tradición y la autoridad.

El filósofo, por su parte, es un individuo que busca el saber por el saber mismo, sin un fin pragmático. Se mueve por la curiosidad e indaga acerca de los últimos fundamentos de la realidad. Más allá del desarrollo de la filosofía como disciplina, el acto de filosofar es intrínseco a la condición humana. No es un saber concreto, sino una actitud natural del hombre en relación al universo y a su propio ser.


PÚBLICOS RECEPTORES.
Hace referencia al grupo de individuos al que el anunciante se quiere dirigir al lanzar una determinada campaña publicitaria. Identifica, por tanto, al receptor ideal del mensaje publicitario. Además, se trata de un término cuyo uso se ha extendido a otras áreas del marketing.


ACTIVIDADES PROMOCIONALES.
Se considera actividad promocional de venta toda actuación imputable al comerciante minorista que sea objetivamente apta para suscitar en el consumidor final la imagen de que, adquiriendo los artículos objeto de la misma, obtendrá una reducción en su precio respecto del anteriormente practicado por el comerciante o del anterior o del actualmente aplicado por sus competidores, condiciones más favorables que las habituales o cualquier otro tipo de ventaja económica.
Algunos ejemplos de actividades promocionales de venta son:  Rebajas.  Saldos.  Liquidaciones.  Ofertas con obsequio.  Ofertas de venta directa.  Ofertas de promoción.
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EL MERCHANDISING.
El Merchandising es Una nueva forma de las técnicas de venta cuyos principales ejes son la presentación, rotación y beneficio. Sin embargo, pueden aplicarse técnicas de Merchandising en comercios tradicionales, como en la producción o venta de un determinado producto o establecimientos.
La finalidad de las técnicas de Merchandising son las de poder seguir argumentando e influir sobre el público, de forma constante, aunque no se encuentre el vendedor presente o este no exista. Los círculos sociales actuales de nivel medio y medio alto, cada vez gustan más de independencia y libertad a la hora de la compra y sobre todo en el momento de la decisión de la compra. Los comercios de mañana tenderán a sustituir en las ventas la argumentación verbal por la visual. Un buen plan de "Merchandising" permite que el propio producto se presente y ofrezca mejor al cliente. Se puede afirmar, que el "Merchandising" sirve para vender más y mejor de forma directa.

FUNCIONES DEL MERCHANDISING.
El manejo efectivo de estos principios determina, la importancia del Merchandising que es cada vez más primordial. De hecho, está comprobada la influencia que tiene en la venta de un producto esté colocada en uno u otro espacio. Si el producto no está colocado en el lugar correcto decrece notablemente su radio de ventas. Este hecho obliga a los fabricantes a pagar cantidades adicionales a los distribuidores por la colocación preferente de un producto, dando lugar, en no pocas ocasiones, a actividades poco lícitas. Para poder mantener un buen Merchandising se requieren ciertos requerimientos sobre las cuales a continuación se enuncian:  Un 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.  Facilitar una muy buena rotación que permita reciclar.  Establecer técnicas de presentación variable según el tipo de tienda, según el tipo de consumidor y según el tipo de mueble de presentación. Las anteriores características convierten al Merchandising en un vendedor complementario, puesto que trabaja todo el año permaneciendo más tiempo en el punto de venta en apoyo al vendedor.

TIPOS DE MERCHANDISING.
 Existen tres tipos del Merchandising que se describe a continuación: a) Merchandising de organización / Presentación: Es la determinación del lugar más indicado y apropiado en el punto de venta considerando la estructuración del espacio por familias de productos. b) Merchandising por gestión: Es 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. c) Merchandising de seducción y animación: Es crear secciones atractivas, buscar muebles perfectamente concebidos para presentar (góndolas) o exhibir de forma atractiva para así identificar, informar, decorar y ganar espacio equilibrando la atracción de los cinco sentidos del consumidor. En los consumidores, el 80% de sus compras son planificadas y el otro 20% son por impulso, por este motivo el Merchandising es cada vez más importante en los Supermercados y en las Tiendas por Departamentos.

CONCLUSIÒN

Las ventas con el paso del tiempo han ido cambiando trayendo consigo las nuevas técnicas de promociones para asegurar que el público receptor entienda de manera segura la promoción y llegue a todos aquellos posibles consumidores, haciendo uso de la tecnología ya que actualmente gran parte de la publicidad y promociones son conocidas por el público mediante redes sociales, internet etc., sin embargo, también pueden ser utilizadas de manera tradicional.
Conocer estas técnicas es mantenerse a la vanguardia obteniendo posibilidades de ventas seguras y exitosas.
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