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UNIDAD 1 

LA ACCION PROMOCIONAL 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.1. La 

promoción 

de ventas 

1.1.1. 

Objetivos de 

la promoción 

1.1.2. 

Situaciones que 

sugieren el uso 

de la promoción 

de ventas 

Rama de 

mercadotecnia 

(ventas) 

COMUNICACION 

INCENTIVO 

INVITACION 

Ganar atención y 

provee información 

Valor adicional 

(producto) 
Prometer al 

consumidor 

que compre 

EVITAR 

FLUCTUACIONES 

EN LAS VENTAS 

INCREMENTAR 

VENTAS 

LANZAMIENTO DE 

NUEVOS 

PRODUCTOS 

FRENAR 

ACIONES EN LA 

COMPETENCIA 

BATALLA EN 

CANAL DE VENTA 

CONSEGUIR 

NUEVOS CLIENTES 

ACTUAR “GANCHO” 

Posee 3 objetivos 

fundamentales 

Determinar la venta 

de productos de 

menor demanda  

Calcular las ventas 

producidas en un 

periodo 

Producto, si 

contiene mayor 

número de clientes 

Estrategia para 

atraer buena 

parte de mercado 

Decantarle al 

cliente ciertos 

productos 

Llegar al punto 

de que lo 

lleguen a probar 

Contiene dos 

aspectos 
Adquirir más 

cantidad 

Comprar 

productos caros 



  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.2. 

Actividades 

promocionales 

1.2.1. 

Ofertas 

1.2.2. 

Premios o 

regalos 

1.2.3. 

Rifas y 

sorteos 

1.2.4. 

Muestras 

Actuación imputable al 

comerciante minorista 

CONCEPTO 

TIPOS 

VENTAJAS 

DESVENTAJAS 

Rebajas de 

artículos 

 Bonificación 

 Mercancías 

 devolución 

Obtener apoyo de 

comercialización 

No se logra el nivel 

de colaboración 

CONCEPTO 

TIPOS 

VENTAJAS 

DESVENTAJAS 

Artículos gratis 

mediante 

compras o pagos 

 Continuidad 

 Empaque 

 Auto-liquidables 

Aumentar la 

venta del 

producto 

No satisfacer el 

cliente 

CONCEPTO 

TIPOS 

VENTAJAS 

DESVENTAJAS 

CONCEPTO 

TIPOS 

VENTAJAS 

DESVENTAJAS 

Acciones, estimular 

la demanda final 

 Patrocinios 

 Sembrado 

de premios 

Atraer clientes 

Costosos y difíciles 

de gestionar 

Pequeñas 

cantidades para el 

consumidor 

 Demuestras 

 Colección 

 Juguetes 

 

Contacto físico, 

comentarios verdaderos 

Elevación el costo 

del producto 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.3. 

Promociones 

corporativas 

1.3.1. 

Promoción 

cruzada 

1.3.2. Ferias 

exposiciones, 

Outlet 

Factor para posicionar 

un producto o marca 

Para admirar la empresa 

Técnica de 

comercialización, 

(unión de empresas) 

VARIANTES DE 

PRESENTACION 

VENTAJAS 

DESVENTAJAS 

OPERATIVIDAD 

VENTAJAS 

EXISTEN 3 TIPOS 

Un solo sentido 

Doble sentido 

Inversa 

Asociándose un 

producto con otro 

Conocer 

ambos 

productos 

Produce un descontento 

al consumidor 

DESVENTAJAS 

OPERATIVIDAD 

Inversión 

recuperable 

Efecto negativo 

de concentrar la 

demanda 

Condiciones 

generales de los 

negocios 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.4. El 

Merchandising 

1.4.1. Tipos de 

Merchandising 

Surgió por 

establecimientos 

comerciales 

Seguir influyendo 

en el público 

Seguir en la gestión 

de la marca 

Mueve la 

mercancía al cliente 

ORGANIZACION 

GESTION 

SEDUCCION 

Y ANIMACION 

Determinación 

del lugar más 

apropiado 

Secciones 

atractivas y así 

informar 

Conocer la rotación 

del producto 


