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Cuadro sinóptico 

 



PROMOCIÓN DE
VENTAS

Se utiliza para transmitir el
mensaje que crea curiosidad e

iniciativa la compra

Los objetivos de la
promoción de venta son

Comunicación

Incentivo

Invitanción

Tipos de consumidores y metas de
promoción de ventas

Clientes leales

Clientes de la
competencia

Compradores de
marca

Compradores de
precio

Reforzar conducta, 
incrementar 
consumo

Interrumpir lealtad, 
cambio de marca. 

Convencer de 
comprar tu marca 
con mas frecuencia. 

Llamar la atención con 
precios bajos

Situaciones que sugieren el uso de la 
promoción de ventas

Evitar fluctuaciones en
las ventas

Incrementar las ventas

Lanzamiento de nuevos
productos

Frenar las acciones de
la competencia

La batalla en el canal
de venta

Conseguir nuevos
clientes

Actuar como “Gancho” 

Actividades promocionales

Se considera actividad promocional a las
condiciones más favorables que las
habituales o cualquier otro tipo de ventaja
económica 

Algunos ejemplos de ello son
Rebajas, saldos, liquidaciones, ofertas con
obsequio,ofertas de venta directa y ofertas de
promoción

Se dice que tiene 3 requisitos las cuales son

La publicidad Debe especificar día inicial y día final 

Doble marcado
de precio

Se prohíbe la existencia de cláusulas abusivas de
desvinculación basadas en errores tipográficos

Cuando se trata de descuento se 
debe especificar precio anterior y actual

Suficiencia de
oferta

Si la actividad promocional quedara
limitada de los productos

El comerciante minorista habrá de
informar claramente sobre el número total
de unidades objeto

Ofertas Ofrece al consumidor cierta rebaja del
precio marcado en el artículo

Premios o
regalos

Estacionalidad baja

Periodo limitado de
tiempo

Miniorista-autoservicio

Todo el mercado

Existen varios tipos de
ofertas 

Bonificaciones de compra

Cuenta y recuenta

Bonificación de recompra 

Mercancías gratuitas

Las ofertas combinadas (dos
artículos por uno)

Ofertas de devolución de
dinero

Son aquellos artículos gratuitos
diferentes al producto que se da al
comprador

El objetivo de estos es convencer al cliente de
comprar un determinado producto inmediatamente
que lo ve

Concursos Realiza competencias para
promocionar el producto

Rifas y
sorteos

Son actividades que proporciona el fabricante a los
consumidores para ganar algo

Los objetivos de realizar concursos
son 

Promover beneficios del producto 

Conocer nuevos usos del producto 

La utilización del producto  


