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Introduccién

Aqui veremos acerca de las promociones de ventas que te puede
ofrecer una empresa 0 como puede cautivar para que compres en dicha
empresa o para las personas que ya son clientes de ahi para que no se
cambien de establecimiento o grupo departamental



ACCION PROMOCINAL

La accién promocional inicia con una promocién de ventas ya que estas inician con
la accién de generar campafas promocionales para que permanezca en el mercado
con la que la competencia actual acerca del dominio de los mercados las
promociones de ventas es una de las ramas que se basan en la mercadotecnia ya
gue esta es sumamente importante e indispensable para que las ventas reporten
mayor productividad o una mejora de productividad ya que para generar publicidad
existen medios masivos para la accidon promocional y los medios son la
comunicaciéon masiva que es por medio de la television, radio, prensa entre otras
cosas.

Objetivos para la promocion de ventas

Este tiene tres objetivos fundamentales, en las cuales regulan las relaciones de
intercambios entre los consumidores y los fabricantes, como son la comunicacion
que corresponde como en lo que se gana la atencion y a menudo esta provee la
informacion en la que se conduce al consumidor, como también los incentivos y esto
es que se agrega alguna de las concesiones para contribucion disefiada para dar
un valor adicional ya que con esto también viene la invitacion y esta consta en una
invitacién al consumidor a que compre en ese debido momento ya que su funcion
total y principal se refiere en atraer a los usuarios que no compran y a los que
comprar que aprovechen los incentivos que ofrece gracias a su lealtad ya que este
sirve como doble propdésito como son que los que ya compran sean fieles y los que
no compran que se unan a comprar.

situacion que surgiere el uso de la promocion de ventas

Evitar Fluctuaciones en las ventas. Al igual que en la relacion entre el fabricante y
los intermediarios, las promociones pueden ayudar a suavizar las estacionalidades
a que estan sujetos como también incrementar las ventas. Al desarrollarse en un
periodo limitado de tiempo, es muy facil calcular el incremento en las ventas
producido durante el mismo, como también conseguir nuevos clientes como Si el
producto es poco conocido por algunos segmentos (jévenes, tercera edad,
profesionales urbanos, etc.) se puede disefiar una promocién interesante para este
segmento, con el objetivo de incitarles a que lo prueben.

En las actividades promocionales

Esta se considera la actividad promocional de venta toda actuaciéon imputable al
comerciante minorista que sea objetivamente apta para suscitar en el consumidor
final la imagen de que, adquiriendo los articulos objeto de la misma, obtendra una
reduccion en su precio respecto del anteriormente practicado por el comerciante o
del anterior o del actualmente aplicado por sus competidores, condiciones mas
favorables que las habituales o cualquier otro tipo de ventaja econémica. Algunos
ejemplos de actividades promocionales de venta son: e Rebajas.  Saldos.

e Liquidaciones. ¢ Ofertas con obsequio. e Ofertas de venta directa. e Ofertas de
promocién, y las ofertas son o se define como el medio promocional que ofrece al



consumidor cierta rebaja del precio marcado en el articulo. El propdsito basico de la
oferta es estimular directamente a los minoritas a manejar la mercancia de un
fabricante con esto existe las ventajas de la oferta y estas pueden ser muy efectivas
para obtener apoyo de comercializacidn en las ventas al menudeo ya sea en forma
de dinero, bonificaciones para publicidad y exhibidores e No necesitan cambios
laboriosos en los empaques o en la preparacién de publicidad o de materiales de
punto de compra. Simplemente requiere de la verificacion normal con los demas
departamentos de la empresa y la notificacion respectiva a la fuerza de ventas y
comerciantes e Las ofertas de problemas de mercadeo pueden dirigirse a ciertos
tipos de problema as de mercadeo que quedan fuera de la capacidad de las
promociones para consumidores. e Las ofertas para los comerciantes pueden
combinarse con las promociones para los consumidores a fin de lograr el apoyo de
minoristas.

Premios o regalos

En los premios o regalos estos son articulos gratuitos diferentes al producto original
gue se dan a los compradores como incentivo para la adquisicion de algun producto,
estos pueden ser gratis con la compra o estar disponible con una prueba de compra
y un pago. El objetivo de estos es convencer al cliente de comprar un determinado
producto inmediatamente que lo ve con los cual existen diferentes tipos de regalos
y estos se hacen a cambio de una compra u otra accidn, como una visita a la tienda
0 una prueba de manejo; también son llamados como recompensas que se dan con
condiciones. Estos se encuentran entre los incentivos de venta mas comunes

Muestras

Las muestras existen como medio de promocion de ventas son el ofrecimiento real
de una prueba gratis de un producto de reciente aparicion a los consumidores. La
palabra muestra describe dos caracteristicas que identifican a este mecanismo.
Primero, un tamafo de prueba del producto que se ofrece como muestra a los
consumidores, segun la practica y los costos lo permitan. Las muestras pueden ser
entregadas a la puerta de cada casa u ofrecerse para ser tomadas de los
exhibidores de las tiendas, o bien, directamente a las empresas para su prueba.
Segundo, la entrega del producto debe hacerse gratis para que califique bajo esta
definicion cominmente aceptada; en esencia, las muestras presentan los productos
nuevos a consumidores potenciales para su prueba y aceptacion. Los tipos de
muestras son mediantes pequefias cantidades de productos en forma de muestra y
en envases mas reducidos damos a probar al consumidor. Se utiliza normalmente
en marcas o productos en la fase de introduccion en el mercado o bien en productos
innovadores que pretenden tener éxito.

El merchandising
Este se basa en con la aparicion de las actividades en establecimientos
comerciales, ligada al cambio del comercio tradicional en comercio de libre servicio,



es decir: Una nueva forma de las técnicas de venta cuyos principales ejes son la
presentacion, rotacion y beneficio. Sin embargo, pueden aplicarse técnicas de
Merchandising en comercios tradicionales, como en la produccion o venta de un
determinado producto o establecimientos ya que el producto se pone al alcance del
consumidor eliminando el mostrador y el dependiente
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