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Objetivos de la

Rama de la mercadotecnia
sumamente importante
e indispensable para
que las ventas reporten
una mejor productividad.

medios de

masiva

son
television,

radio, prensa,
entre otros.

La concesion,
induccion 0

contribucion
disenada.

Proveer
informacion que
puede conducir
al consumidor
hacia el producto.

Orientar al
consumidor
acerca de
determinado
producto.

Dar un valor
adicional al que
tiene el producto
€n un principio.

promocion de ventas.

Situaciones que sugieren

¢l uso de la promocion de ventas.

Incrementar
las ventas

Lanzamiento
de nuevos productos.

Una invitacion
para comprometer
al consumidor
aque compre
en ese momento.

Que prueben el
nuevo producto el
mayor nimero de

consumidores posibles.

En un periodo
limitado de tiempo,
es muy facil calcular | e
elincremento en las | €mPea
ventas.

Cuando se introduce

Frenar las
acciones de
la competencia

Evitar
Fluctuaciones
en las ventas.

Desarrollar algunas
acciones de marketing
que puedan afraer
abuena parte del
mercado.

Las promociones
pueden ayudar
asuavizar las

estacionalidades

aque estan sujetos.

Actividades
Promocionales

Toda actuacion
imputable al comerciante
minorista que sea
objetivamente apta
para suscitar en

¢l consumidor.

promocionales

La publicidad.

Doble marcado de precio.

La Accion Promocional

se define

Como el medio
promocional que
ofrece al consumidor

clerta rebaja del
precio marcado en
el articulo.

proposito

Es esfimular
directamente a los
minoritas @ manejar
la mercancia de
un fabricante.

Suficiencia de oferta.

Cuenta y recuenta.

Bonificaciones
de compra.

Bonificacion de recompra

alguna mejora o se

produce alguna

ampliacion de la gama.

Mercancias gratuitas.

Premios o regalos

son

Articulos gratuitos
diferentes al producto

original que se dan
alos compradores.

Incentivo para
la adquisicion de
algtn producto.

Este ipo de medio
de promocion es

Ayudana

aumentar las

perfecto para el
ventas de un lanzamiento de un
producto. nuevo producto.

Los consumidores
se sienten especiales
con este tipo de premios.

Premios para
aumentar el tréfico.

No existe tanta
demanda como
en los sorteos.

Acciones realizadas
por el fabricante
con el fin de
estimular la
demanda final.

-Patrocinios

Alos consumidores
emocion y diversion.

los concursos
requieren

Cierto esfuerzo

por parte del
consumidor.

desventajas

= Imagen dinémica
Sonmas hacia la empresa.
costosos y
dificiles de

gestionar.

Implica mayor
riesgo para la
imagen de marca
de la compariia.

Logra una
buena imagen
de la empresa.



