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ACCION PROMOCIONAL

e Las muestras como medio de promocién de ventas son el
ofrecimiento real de una prueba gratis de un producto. Las
muestras pueden ser entregadas a la puerta de cada casa u
ofrecerse para ser tomadas de los exhibidores de las tiendas, o
bien, directamente a las empresas para su prueba.

Tipos de muestras:
» Muestras demostrativas del producto
« Muestras de juguetes
 Muestra para coleccién

ven{ajas J cle,sve,njrajas Je, muesjrraS’

Ventajas: Muy eficaz en el lanzamiento de productos nuevos
o innovados, Como (til apoyo a la publicidad para
demostrar las ventajas de producto, su nuevo sabor, su
aroma singu|ar, su duracién, etcétera, De particu|ar eficacia
en productos de bajo precio y alta rotacién.

Desventajas: Elevado costo de la produccién y del envio de
muestras, El posible perjuicio de la imagen de marca y
producto, puede ser fuerte en el caso de las muestras, incluso
asociando a nivel psicolégico profundo la idea de que se
trata poco mds que de un producto gratuito o, como mucho,
de algo demasiado barato.

el 23 al 25 de octubre . 0 . .
TODA LA ETIQUETA ROJA La promOC|on Empresar|a| es un fO.CtOI’ deCISIVO O.I

e s momento de posicionar un producto o marca
El énfasis se hace sobre la imagen de la compafiia mas
que en la venta de un producto especifico. El objetivo
fundamental de las comunicaciones corporativas es:
Crear, mantener o amp|iar, la credibihdad, la admiracién
y el sentido de identidad hacia la empresa.

Una promocién cruzada es la técnica de
comercializacién donde dos empresas o mds se unen
para alcanzar un mercado de consumo mas amplio.
Esta técnica las ayuda aumentar el nimero de
personas a quienes estdn tratando de vender vy
ayuda a lograr mayores utilidades.

Existen tres tipos de Promociones Cruzadas:
* De un solo sentido, de doble sentido y inversa.

Ve,njrajas J Aesven{ajas Ae, Fromocione,s cruzatlas

ventajas: La penetracién en el mercado es mayor, Atraen
y comunican ya que captan la atencién del consumidor,
Crean un incentivo para comprar, Aumento en las ventas,,
Incrementa el uso de ambos productos por los clientes
actuales.

desventajas: Pueden producir un descontento en el

consumidor, Se corre el riesgo de no sean adquiridos

ambos productos porque al consumidor no le atraiga uno

de ellos, Puede ocurrir que clientes roben uno de los

productos si se da la promocién en hipermercados o
S tiendas de autoservicio.



