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Efectos de la promocion de

Ventas
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Obtencion de nuevos . Cambio en los
clientes para la categoria AN habitos de compra
Consumidores del producto tras la \ de los
promocién de conviertan en nuevos \l consumidores
clientes

v ! Los consumidores anticipan las

| acciones promocionales y
esperan a realizar sus compras ¢

c )"
- // periodos de promocién.
T
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Aumento de la /
fidelidad de los / & éj

consumidores actuales:

Disminuir la probabilidad de que el \ Dlsmlnucmn de la

cliente pruebe otras marcas \ fidelidad de los
\ . .
* \ consumidores habituales
\
* * N\ Las promociones disminuyen
\ la compra de la marca.

\
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\ A: Teoria de la

disonancia cognoscitiva
Aumento de las compras _
) La compra se realiza por

de los consumidores ; bromocién no por necesidad

habitual
abituales ) // 50010 “FF

El consumidor tenga un efecto de
recuerdo de la marca aumentando /

su compra B: Teoria de la

atribucion

Los compradores establecen
atribuciones negativos sobre la marca
al buscar explicacién a la necesidad de

la compra
-/ -
-

\
- \
Cambio de marca a favor \
. \
de la marca promocional \
\ -
Obtencién de nuevos clientes para ‘l Cambio de la marca

la marca procedi entes de otras

marcas de la categorfa , Puede dar lugar a que los precio

| del producto sean menores de
) otras marcas y resulten menos
| atractivos.
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