
 
  

   

Nombre de alumno: Lucero Jiménez   

Fulgencio    

   

Nombre del profesor:  MVZ. MC. Saraín Gumeta 

Moreno    

 

Grado: 6.º   

Grupo:  F   

 

   Nombre del trabajo: mapa 
   
Conceptual        

   Materia:  

 

Acción promocional    
   

      
   



 

 

  
  

La acción 

promocional  

Una nueva forma de 

las técnicas de venta 

cuyos principales ejes 

son la presentación, 

rotación y beneficio 

Pueden 

producir un 

descontent

o en el 

consumidor 

es un factor decisivo 

al momento de 

posicionar un 

producto o marca 

Promociones 

corporativas  
El merchadising 

la Empresa ya ha 

identificado el grupo 

de clientes 

potenciales 

Ventajas  

tres tipos de 

Promociones Cruzadas 

 Un solo sentido  

 Doble sentido  

 Inversa  

 Promoción 

 Lanzamiento 

de nuevos 

productos  

Crean un 

incentivo 

para 

comprar 

Merchadising por 

gestión  

La determinación 

del tamaño lineal  

Ferias y 

exposiciones  

Ventajas  

 Es una inversión 

recuperable 

 

Promociones 

cruzadas  

La técnica de 

comercialización dos 

empresas se unen 

para alcanzar un 

mercado de consumo  

Crear, mantener y 

ampliar  

Objetivo fundamental 

Es un punto de 

encuentro entre la 

oferta (prestadores 

de servicio) 

La determinación 

del lugar más 

indicado ( la 

estructuración) 

las de poder seguir 

argumentando e 

influir sobre el 

público 

Finalidad de las 

técnicas  

Merchadising de 

presentación  

Tipos de 

merchadising 

Desventajas 

Desventajas  

 Agregan costes 

al producto y 

disminuyen la 

rentabilidad de 

los productos 

 

Mantener un buen 

merchadising 

Crear secciones 

atractivas  

Merchadising por 

animación 


