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Promociones
de Ventas

Tipos de
Consumidores

Situciones que sugiere

Actividades |
Promocionales

el uso de promodiones

Comunicacion

El propdsito de estos 3 objetivos son diversos:

. Atraer nuevos clientes, recompensar clientes leales,
Objetivos +“- usuarios que intercambian marcas de acuerdo a la

promocion y los mas dificiles los usuarios que son

m leales a otras marcas.

Reforzar conducta, incrementar consumo, cambiar
momento de compra Ejemplo; tarjeta de lealtad,
puntos, premio por acumulaciéon de compras

Clientes Leales

Interrumpir lealtad, cambio de marca. Muestras,
concursos premios para despertar interés por
nuestro producto y marca.

Clientes de la
competencia

Convencer de comprar tu marca con mas frecuencia.
Ofrecer cupones para reducir precio, paquetes de
descuento y beneficios = pactos comerciales.

Compradores
de marcas

Llamar la atencidon con precios bajos o proveer
Compradores valor agregado que reste importancia al precio
de precio Cupones, cescuento, promociones, mayor

producto por mismo precio.

—(Evitar Fluctuaciones en las ventas. ESTACIONALIDAD BAJAJ

—(Incrementar las ventas. PERIODO LIMITADO DE TIEMPO)

—(Lanzamiento de nuevos productos)
--4(Frenar las acciones de la competencia.]

—(La batalla en el canal de venta. MINORISTA-AUTOSERVICIO)

4[Conseguir nuevos clientes. TODO EL MERCADOJ

(Actuar como “Gancho")

m Medio promocional que ofrece al consumidor cierta
rebaja del precio marcado en el articulo.

Articulos gratuitos diferentes al producto original
[ Premios o Regalos que se dan a _Io_s'c;omprado'res como incentivo
para la adquisicién de algun producto, estos
pueden ser gratis con la compra.

Acciones realizadas por el fabricante con el fin de
| m estimular la demanda final, exigen que los participantes
compitan por el premio empleando alguna habilidad

o destreza y siguiendo las bases del mismo.

Actividades que proporciona el fabricante a los

Rifas y Sorteos consumidores la oportunidad de ganar algo, como

dinero en efectivo, viajes o mercancia

Como medio de promocién de ventas son el
@ ofrecimiento real de una prueba gratis de un
producto de reciente aparicion a los consumidores.




