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La promocién de ventas.

Las compafiias requieren de campafias promocionales para permanecer en el
mercado. En la aguerrida competencia actual por el dominio de mercados, la
promocion de ventas es una rama dela mercadotecnia sumamente importante e
indispensable para que las ventas reporten una mejor productividad.

Los medios de comunicacién masiva: television, radio, prensa, etc..., son elementos
muy importantes para orientar al consumidor acerca de determinado producto. Sim
embargo, éste no se puede demostrar en forma practica para que motive de una
manera inmediata su compra.

La promocion tiene tres objetivos fundamentales, los cuales regulan las relaciones
de intercambio entre los consumidores y los fabricantes:

Comunicacion: se gana atencion y a menudo provee informacion que puede
conducir al consumidor hacia el producto.

Incentivo: se agrega alguna concesion, induccion o contribucion disefiada para dar
un valor adicional al que tiene el producto en un principio.

Invitacidn: se incluye una invitacion para comprometer al consumidor a que compre
en ese momento.

La promocion cuenta con un gran niumero de consecuencias positivas, como ayudar
a regular la demanda de los productos, inducir a probar los productos y aumentar el
placer de compra.

Se considera actividad promocional de venta toda actuacion 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.

Aunque desde el principio el proposito general es a traer a los usuarios que no
suelen comprar el producto, los vendedores también adoptan las promociones por
incentivos para recompensar a los usuarios de la marca por su lealtad. Debido a
gue ambos tipos de compradores adquieren el producto durante el periodo
promocional, se sirven ambos propdsitos. Los usuarios ajenos a la marca son de
dos tipos: los que son leales a otras marcas y los que intercambian marcas.



Al igual que en la relacion entre el fabricante y los intermediarios, las promociones
pueden ayudar a suavizar las estacionalidades a que estan sujetos determinados
productos animando su venta en los periodos de menor demanda.



