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EFECTOS POSITIVOS Y
NEGATIVOS DE LA

PROMOCION DE VENTA

POSITIVOS

CAMBIO DE MARCA AFAVOR DE LA
MARCA PROMOCIONADA:

Este efecto hace referencia a la obtencién de nuevos clientes
para la marca procedente de otras marcas de la categoria.
Se trata de un efecto sobre la demanda secundaria, no
generandose, por tanto una expansion de la categoria de
producto.

OBTENCION DE NUEVOS CLIENTS PARA LA
CATEGORIA:

Que los que no son consumidores

- ’ sean nuevos consumidores de los
productos.

AUMENTO DE LA FIDELIDAD DE LOS
CONSUMIDORES ACTUALES:

El aumento de la fidelidad de los consumidores actuales se
logra fortaleciendo la relacién con la marca mediante una
buena atencién, calidad constante, recompensas y
experiencias personalizadas.

AUMENTO DE LAS COMPRAS DE LOS
CONSUMIDORES HABITUALES:

se logra ofreciendo promociones, nuevos productos,
ventas cruzadas y atencién personalizada.

sl e g ANE

S
-

\’
A
;

NEGATIVOS

CAMBIO EN LOS HABITOS DE COMPRA DE
LOS CONSUMIDORES:
adaptarse a sus nuevas preferencias, como la compra

en linea, la biisqueda de valor, la sostenibilidad y la
experiencia personalizada.

DISMINUCION DE LA FIDELIDAD DE LOS
CONSUMIDORES HABITUALES:

Algunos estudios apuntan a que las promociones de
ventas disminuyen la fidelidad a la marca, al
comprobar que el ratio de recompra de la marca
después de las acciones promocionale

CAMEBIO DE LA MARCA :

mantener la confianza del consumidot, asegurar
coherencia en la nueva identidad y comunicar
claramente los motivos del cambio.
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