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PROCESO DE
VENTAS

RECONOCIMIENTO (SURGIMIENTO DE
LA NECESIDAD)

BUSQUEDA DE INFORMACION
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EVALUACION O ANALISIS DE
ALTERNATIVAS

LO COMPRO

O'NO LO.COMPRO

DECISION DE COMPRA

LA PROMOCION EN LAS INSTITUCIONES HOSPITALARIAS

=

UBLICIDAD

ATRAE LA ATENCION DEL PUBLICO
ACERCA EL CONSUMIDOR AL PRODUCTO

ES UNA FORMA DE COMUNICACION

INSTRUMENTO DE PROMOCION PARA PERSUADIR Y RECORDAR
UNILATERAL, IMPERSONAL Y MASIVA.

EL EMISOR ESTA IDENTIFICADO Y ES EL QUE CONTROLA EL MENSAJE.
VA DIRIGIDA A UNA AUDIENCIA META.

DIVULGA UN PRODUCTOPARA ESTIMULAR SU CONSUMO
TRANSMITE UN MENSAJE POSITIVO EN RELACION A UNA MARCA

FORTALECE LA PRESENCIA DE UNA MARCA EN EL MERCADO.
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SENSACION POST COMPRA

MENSAJE EFECTIVO

Captar la atencion
Crear interés

Ser comprendido
Informar

Ser creible
Persuadir.

Inducir a una respuesta.

Ser recordado
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Ventas de Productos de Limpieza
y Algo Mas...
v Desinfectantes

v’ Cloro

v Lavaplatos
v Detergente liquido
v’ Jabén Multiusos
v’ Suavizante

v' Limpia Ceramicas




