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POSITIVOS

CAMBIONDE A FAVOR
BB LA CIARCA
PROCICEIONADA,

Obtenciéon de clientes para la
marca procedentes de otras
marcas de la categoria.
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OBTENCION DE NUEVOS
CLIENTES PARA LA
CATECORIA

No consumidores del
producto que tras la

promocion de ventas se
convierte en nuevos clientes
tanto para la categoria como
para la marca los del
producto.

AUMENTO DE LA FIDELIDAD
DE LOS CONSUMIDORES
ACTUALES

Refuerzo positivo en el
comportamiento de compra.
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AVMENTO DE LAS COMPRAS
DE LO8 CONSUMIDORES
NABITUALES

Las promociones de ventas
hacen que el consumidor
tenga un efecto de recuerdos
de la compra del producto
aumentando el uso del mismo.
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NEGATIVOS

CAMBIO EN LOS HABITOS DE
COMPRA DE LOS
CONSUMIDORES

Los consumidores anticipan
las acciones promocionales y
esperan a realizar sus
compras en periodos de
promocion.

DISMINUEION DE LA FIDELIDAD
DE LOS CONSUMIDORES
NABITUALES

A) La teoria de la disonancia
cognoscitiva o] de la
autopercepcion: el consumidor
busca explicaciones para su
comportamiento, cuando compra
una marca en promocion, puede
concluir que la compra ha sido
realizada por estar promocionada y
no por el atractivo de la marca.

B) La teoria de la atribucion:
argumenta que los compradores
establecen atribuciones negativas
sobre la marca al buscar
explicaciones a la necesidad de
realizar tales promociones por
parte de la empresa.

CAMBIO DE LA MARCA

La promocion de ventas
puede dar lugar a que los
precios de referencia de los
consumidores sean menores
y, por tanto, resulten menos
atractivas.



