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LA ACCION PROMOCIONAL
LA PROMOCION DE VENTAS.

Las compafias requieren de campafias promocionales para permanecer en el
mercado. Los medios de comunicacion masiva: television, radio, prensa, etc..., son
elementos muy importantes para orientar al consumidor acerca de determinado
producto. El mensaje crea curiosidad, y si este mensaje motiva al consumidor a
comprarlo y no lo encuentra en el punto de venta cercano a su domicilio, quizé
realice otro intento de compra, pero si después de dos intentos no lo encuentra, se
olvidara de él y comprara el producto de la competencia, convirtiéndose esta
erogacion en un gasto y no en una inversion en medios publicitarios por no haber
una distribucion adecuada del producto anunciado.

ACTIVIDADES PROMOCIONALES.

Se considera actividad promocional de venta toda actuacion imputable al
comerciante minorista que sea objetivamente apta para suscitar en el consumidor
final la imagen de que, adquiriendo los articulos objeto de la misma, obtendra una
reduccion en su precio respecto a sus competidores

Algunos ejemplos de actividades promocionales de venta son:

v" Rebajas.

v Saldos.

v' Liquidaciones.

v Ofertas con obsequio.

v Ofertas de venta directa.

v' Ofertas de promocion.
OFERTAS

La oferta se define como el medio promocional que ofrece al consumidor cierta
rebaja del precio marcado en el articulo. El propdsito basico de la oferta es
estimular directamente a los minoritas a manejar la mercancia de un fabricante.
Son pagos directos, ya sea en efectivo 0 mercancia
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PROMOCIONES CORPORATIVAS.

La promocién Empresarial es un factor decisivo al momento de posicionar un
producto o marca. Si la Empresa ya ha identificado el grupo de clientes
potenciales ya sea para promocion, lanzamiento de nuevos productos o
simplemente souvenir corporativo, necesitara de un producto promocional que
llegue al mercado objetivo.

EL MERCHANDISING.

Una nueva forma de las técnicas de venta cuyos principales ejes son la
presentacion, rotacion y beneficio.

El producto se pone al alcance del consumidor eliminando el mostrador y el
Dependiente.

e El vendedor actia como consultor, por lo que su participacion no es
imprescindible.

e Se generaliza la venta en régimen de libre servicio y aparecen las grandes
superficies.

El término "Merchandising", es el resultado de unir el sustantivo "merchandise”,
gue significa "mercancia” y el radical "ing", que expresa la accion, es decir, la
accion mediante la cual se pone el producto en poder del consumidor. La finalidad
de las técnicas de merchandising son las de poder seguir argumentando e influir
sobre el publico, de forma constante, aunque no se encuentre el vendedor
presente o este no exista.

Para poder mantener un buen merchandising se requieren ciertos requerimientos
sobre las cuales a continuacién se enuncian:

» Un analisis de las inversiones publicitarias y promocionales.

» Incluir un buen conocimiento de las ratios de rentabilidad y de los
pardmetros de gestion que son las bases del desarrollo de las superficies
modernas donde el beneficio depende.

» Facilitar una muy buena rotacion que permita reciclar.

= Establecer técnicas de presentacion variable segun el tipo de tienda, segun
el tipo de consumidor y segun el tipo de mueble de presentacion.

Las anteriores caracteristicas convierten al merchandising en un vendedor
complementario, puesto que trabaja todo el afio permaneciendo mas tiempo en el
punto de venta en apoyo al vendedor.



