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LA
PROMOCION

Concepto, objetivos
y funciones

Modelos de
comunicaciones

Actividad de la
funcion promocional

* La definicién etimoldgica del término “promocién” deriva del latin protomotio, onis y
moveré.

Planeacion, programacion y desarrollo de campafias orientadas hacia el consumidor o
prospecto, acercandole el producto.

e Planeacion, programacion y desarrollo de campafias orientadas a los canales de
distribucién, a fin de que agilicen el transito del producto.

e Contacto y coordinacién con los departamentos de ventas, publicidad y promocién,
para complementar e interrelacionar sus actividades.

® Programacion y desarrollo de camparias para el incremento de volumen de ventasy la
frecuencia en la repeticion de las compras.

» Mercado meta: este factor influird de manera poderosa en las decisiones

concernientes a la mezcla promocional

» Disposicién de comprar: también a estas etapas se les conoce como “jerarquia de efectos” cada una
define una meta o efecto posible de la promocién.

* Reconocimiento: El vendedor debe de dar a conocer su marca o producto

+ Conocimiento: se entera de las caracteristicas del producto o servicio

» Simpatia: tener actitud frente a la marca o producto

* Preferencia: que elijan nuestro producto antes de cualquiera.

» Compra:

+ Dimension geografica: mas reconocido el producto mas publicidad

+ Tipo de cliente: reconocer que es lo que necesita el cliente, incluir promociones

Concentracién de mercado: es la cantidad total de compradores; mientras menos compradores potenciales

haya, la venta personal ser4 mas eficaz que la publicidad.

* Naturaleza del producto: el producto debe de adaptarse a la necesidad del cliente

+ Servicio antes y después de la venta.

- Ofertas y descuentos en el punto de venta: hacer 2 por uno o 3 por 2

- Bonificaciones en dinero y especie: mencionarle si lo adquiere en este momento le damos
una bonificacion

- Regalos

- Muestra o degustaciones: dar una probadita de lo que se ofrece

- Concursos: hacer rifas para ganar algun premio

- Demostraciones: ensefar que puede hacer el producto antes de la compra

- Promocidn directa por correo: se le envia un obsequio al consumidor

- Ferias y exhibiciones, espectaculos y exposiciones.



La Promocion

* La publicidad es una forma de comunicacion que la
mercadotecnia utiliza como instrumento de promocién
* La publicidad es una forma peculiar de comunicacion,
o esencialmente unilateral, en la que un emisor identificado
Publicidad (el anunciante) dirige su mensaje de forma simultanea a un
gran namero de receptores anénimos (de ahi su caracter de
comunicacién impersonal),

» estimular la demanda o aceptacion del bien, servicio o idea promocionaday, en
general, de modificar las opiniones, actitudes, deseos y comportamientos del

_ consumidor.
Fines de la * La publicidad de producto se centra en las caracteristicas del mismo, los beneficios
publicidad gue proporcionay su posicion competitiva.

» La publicidad institucional promociona la imagen de una empresa,

» Muchos productos han conseguido la aceptacion y recuerdo de los consumidoresy,

por tanto, la permanencia en el mercado, gracias a un mensaje creativo, a un eslogan
) pegadizo o a un simbolo facil de identificar.
Mensaje « mensaje es el qué se dice, es la suma de signos y sefiales (codigos) que intentan
publicitario transmitir una o mé}§ ideas. .

* El eslogan también debe estar relacionado con el producto o la marca y debe ser
evocador, es decir, describir, de forma directa o indirecta, los beneficios o
satisfacciones que proporciona el uso del producto.



