
Cuadro sinoptico



La promoción
de ventas 

Evitar Fluctuaciones en las ventas. Estacionalidad baja 
Incrementar las ventas. Periodo limitado de tiempo.
Lanzamiento de nuevos productos
Conseguir nuevos clientes. TODO EL MERCADO

Clientes leales

Comunicación 
Incentivo
Invitación 

OBJETIVOS DE LA
PROMOCION  

TIPOS DE
CONSUMIDORES 

SITUACIONES QUE SUGIEREN
EL USO DE LA PROMOCIÓN

DE VENTAS
 

ACTIVIDADES
PROMOCIONALES 

Incrementar consumo 

Clientes de la
competencia 

Cambio de marca 

Compradores
de marcas 

Convencer de comprar
la marca con frecuencia  

Compradores
de precio 

Llamar la atención con
precios bajos. 

Ofertas
Rebaja del precio marcado en el
articulo 

Premios Artículos gratuitos  diferentes al
rpoducto que se da al comprador 

Concursos
competencia pra promocionar el
producto

Rifas y
sorteos

Actividades que se generan para
ganar algo 


