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La promocion de ventas.

Actividades
promocionales.

Promociones
corporativas

El merchandising

Objetivos de la
promocion

Situaciones que
sugieren el uso de la
promocion de ventas

Ofertas

Premios o regalos

Rifas y sorteos

Muestras

Promocion cruzadas

Ferias, expocisiones,
outlet

e Tipos de merchandising (e
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omunicacion: se gana atencion y a menudo provee informacion

Incentivo: Se agrega alguna concecion disefiada para dar un valo
adicional

Invitacion :Esta se incluye para comprometer al consumidor

Evitar fluctuaciones en las ventas, al igual que entre relacion entre
abricante e intermediario

Es el medio promocional que ofrece el consumidor cierta rebaja
del precio marcado en el articulo

Los premios o regalos son articulos gratuitos, diferentes all
producto original que se dan a los compradores como incentivo
para la adquicion de algun producto.

Los sorteos son aquellas actividades que proporciona el
abricante a los compradores la oportunidad de ganar algo

Las muestras son ofrecimiento real de una prueba gratis de
producto de reciente aparicion a los consumidores,

Es la tecnica de comercializacion en donde dos empresas o mas s¢
unen para alcanzar un mercado de consumo mas amplio

Ferias: es un punto de encuentro entre la oferta y la demanda , de
una localidad, municipio region ,pais o inclusive rompre las fronteras

Expocisiones: no venden solo exhiben el producto y gastos originados|
por estas son inversiones recuperadas a corto plazo

Outlet: Establecimiento que ofrece articulos de primeras marcas de |3
emporada anterior, restos de muestrarios con descuentos

Es una nueva forma de las tecnicas de venta cuyos principales ejer son
la presentacion, rotacion y beneficio




