Alumha: Nadia Rebeca Gonzalez Rios
Profesor: Gerardo Gardufio
Materia: Administracion Estratégica

Actividad 3
SUPER NOTA
Estrategios de promocion de ventas



NVESTIGACION Y DESARROLLO

Se encarga de diseiar los productos y
los procesos de produccion Si crea un
diseio de producto superior,
investigacion y desarrollo puede
aumentar la funcionalidad de los
productos, lo cual los hace mas
atractivos para los clientes

PRODUCCIO

El interés principal del area de
produccion es la elaboracion de un
producto o servicio Cuando la
funcion productiva realiza sus
actividades con eficiencia, ayuda a
adelgazar la estructura de cost

MERCADOTECNIAY VENTAS.

La funcion de mercadotecnia, a
través del posicionamiento de la
marcay la publicidad, puede
aumentar el valor que los clientes
perciben en un producto

CUENTO Y RECUENTO

Impulsar el movimiento de stock de los
mayoristas hacia los detallistas ofreciendo a los
primeros incentivos por cada caja de producto
vendida hacia sus promotores, vendedores y
personal de mostrador

RECURSOS

Los recursos son los activos de una
compaiiia. Se pueden dividir en dos
categorias: tangibles e intangibles. Los
recursos tangibles son bienes fisicos .
Los recursos intangibles son los bienes
no fisicos que crean los administradores
y otros empleados, como marcas

PROMOCION

Conjunto de actividades que, mediante la
utilizacion de incentivos materiales o
economicos tratan de estimular de forma
directa e inmediata la demanda a corto plazo
de un producto.

BRIGADAS DE DISTRIBUCION
Grupo de promotores de venta en conjunto de un
upervisor, quien al llegar a la zona de trabajo, asigna a
cada promotor un territorio, para visitar caminando
O comercios objetivo, mediante el sistema de “peinado”

CAPACIDADES

Habilidades de una compaiiia
para coordinar sus recursos y
aplicarlos para el uso
productivo

ESTRATEGIAS
DE
PROMOCION
DE VENTAS

COMPETENCIAS

La competencia distintiva de una
compaiiia es mas solida cuando
posee ambos elementos: los
recursos valiosos y especificos de la
empresay las capacidades
especificas de ésta para manejarlos
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CAPACITACION DE LOS EMPLEADO

La capacitacion eleva el nivel de
habilidades de los empleados y
reporta a la compaiiia ganancias de
eficiencia en productividad, gracias
al aprendizaje y la experimentacion

calle por calle

CAPACIDAD DE LOS COMPETIDORES

En conjunto, factores como los compromisos
estratégicos y la escasa capacidad de
absorcion limitan la habilidad de los
competidores establecidos para imitar la
ventaja competitiva de un rival, en particular
cuando aésta se basa en productos o procesos
innovadore

ESTRATEGIA DE CONTRATACIO

La persona contratada debe tener atributos
que concuerden con los objetivos
estratégicos de la compaiiia es importante
cerciorarse de que la estrategia de
contratacion de la compaiiia sea congruente
con su organizacion interna, cultura
prioridades estratégi

EFICIENCIA

los dos componentes mas
importantes de la eficiencia son la
productividad de los empleados y la
productividad del capital

INNOVACION

La innovacion se refiere al proceso
que se lleva a cabo para crear
nuevos productos o procesos. Hay
dos tipos principales de innovacion:
de productos y de procesos.

APACIDAD DE RESPUEST.

Mejorar la calidad de los productos

gque ofrece una compaiiia es
ongruente con la meta de responder
a los clientes, Io mismo que
desarrollar nuevos productos con

caracteristicas que no tienen los
actual




