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Introduccion

En este ensayo se abordara el tema de la promocién de ventas, su objetivo y las situaciones

para lo que se requiere tener promociones de ventas, y la importancia de hacerlo, etc.

Desarrollo

La promocion de ventas requiere de estar innovando nuevas campafias de promociones, en
donde son requeridas para seguir en el mercado. Las promociones o ofertas son un incentivo

para llamar la atencion del cliente que va a consumir el producto o servicio, etc.

La promocién de ventas es una rama de la mercadotecnia que es importante para que las
ventas reporten una mejor productividad, logrando que los consumidores sean atraidos por los

anuncios, etc.

Los medios de comunicacién masiva utilizados son: la televisién, la radio, prensa, internet, etc.
Son elementos importantes para orientar al consumidor acerca de determinado producto o

servicio.

El objetivo de la promocion de ventas, la promocion de ventas tiene tres objetivos
fundamentales, los cuales regulan las relaciones de intercambio de los consumidores y los

fabricantes, etc.



Lo que es la comunicacion, que se gana la atencién del cliente y le provee informacion acerca

del servicio o producto, etc.

El incentivo, se agrega un valor adicional al que tiene el producto en su principio, etc.

La invitacion, se agrega una invitacion para comprometer al consumidor de que compre en

ese momento, etc.

La promocion cuenta con un gran nimero de consecuencias positivas, como ayudar a regular
la demanda de los productos, inducir a probar los productos y aumentar el placer de compra.
Algunas consecuencias positivas para los distribuidores son que atraen clientes que antes no
acudian a comprar, los cuales pueden convertirse en clientes regulares de la marca y del lugar
que vende el producto. Empiricamente se ha demostrado que todo lo anterior ocurre, por lo

que la promocion en corto tiempo estd mas que justificada (Mulhem y Pedget.1995).

Situaciones que sugieren el uso de la promocién de ventas, son impulsadores de una nueva
invencién, para renovar nuevos productos, en donde su objetivo es siempre mantenerse
creando nuevas innovaciones para seguir atrayendo al consumidor, una de las situaciones
puede ser el incrementar las ventas, el lanzamiento de nuevos productos, conseguir nuevos

clientes, etc.

Conclusién

En conclusion, la promocién de ventas, sus objetivos y situaciones es el de siempre estar
innovando para atraer nuevos clientes, y que sigan adquiriendo los productos de esa empresa,

etc.
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