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1. DEFINICION

La promocion es un Plan Integral de

delimitados por la empresa.

1. DEFINICION

La promocion es un Plan Integral de Marketing, dado
gue su preparacion implica tomar decisiones sobre
todos los aspectos de la mezcla de mercadeo.

La promocion es de corta duracion. Una promocion de
duraC|on mdeflnlda formara parte de la estrategla

distinta por los consumidores.

Los objetivos de las promociones son delimitados y

realizacion de una actividad especifica por parte de

-~ losconsumidores.




2. TIPOS DE PROMOCIONES

2.1 Promocioén de Ventas.

2.2 Promaociones Estratégicas.

2. TIPOS DE PROMOCIONES

2.1 Promocion de Ventas

usuales, lo que llevaria a un incremento en ventas.

- En el caso de los productos de consumo relativamente

fijos, el incremento en las ventas se da en funcion

de la compra anticipada.




2. TIPOS DE PROMOCIONES

2.2 Promociones Estrategicas

Las promociones estratégicas no buscan
necesariamente incrementar de inmediato las

~__ventas, sino que buscan motivar otro tipo de

comportamiento futuro o presente.

2. TIPOS DE PROMOCIONES

2.2 Promociones Estrategicas

~ especiales de motivacién al personal de ventasy

- personal de los distribuidores; de aquellas —
destinadas a disminuir el monto de crédito

acordado a los clientes, o de las compaiias de

-~ imagendeempresa.




—3. VENTAJAS DELAS PROMOCIONES —

Las promociones de ventas tienen la ventaja de
producir resultados de ventas inmediatos. Si no los
produjera, esto se conoce de inmediato y se
puede corregir en un futuro proximo.

cuando son menos evidentes que en la promocion
de ventas.

— 4. DESVENTAJAS DELAS PROMOCIONES—

Las promociones de ventas tienen la desventaja que
sU ele_s,tmsllad ermina _Ellespues e |ealllzalda Ila I
al producto. Lamentablemente en muchos
~  mercados se ha malacostumbradoalos

-~ consumidores a promociones muy irecuentes.

Las promociones estrategicas son algo mas duraderas;

-~ pero, ho tanto si lo comparamos con una buena




5. EL PROCESO PROMOCIONAL

5.1 Definicion del Objetivo Promocional.

5.2 Definicion del Tipo de Promocion.

5.3 Definicion de las Herramientas.

5.4 Definicion del Estimulo Promocional.

5. EL PROCESO PROMOCIONAL

5.1 Definicion del Objetivo Promocional

= Decision sobre el objetivo final de la promocion.

= Decision sobre los resultados organizacionales
buscados.




5. EL PROCESO PROMOCIONAL

5.2 Definicion del Tipo de Promocion

= Depende mucho de la posicion en la cadena de
suministros.

: nuaCion elemplos.d o asi

promociones estratégicas o promociones de ventas.

5. EL PROCESO PROMOCIONAL

-~ 5.2 Definicion del Tipo de Promocion

Los tipos de promociones de ventas mas usados son:

= Para el consumidor: rebajas de precio, bonificaciones en

producto bomﬂcauones con otros productos CONCUrsos y

distribuidores.

= Parala fuerza de ventas: concursos de ventas, primasen

comisiones por venta excepmonal y premios por venta

- excepciopal. gy




5. EL PROCESO PROMOCIONAL

5.2 Definicién del Tipo de Promocién

Los tipos de promociones estratégicas mas usados son:

= Para el consumidor: muestra gratis, carnets de cliente leal,
jornadas de puertas abiertas, organizacion de actividades

= Para el distribuidor: carnets de cliente leal, reuniones de

de lealtad, concursos de nuevos clientes y camp

— reclutamiento de otros vendedores.

5. EL PROCESO PROMOCIONAL

5.3 Definicion de las Herramientas

A. Herramientas de un fabricante a los consumidores.

B. Herramientas de un fabricante a los distribuidores.

= : = listribuid I
consumidores.

D. Herramientas de las empresas a sus vendedores.

_E. Herramientas de los fabricantes alas empresas.




5. EL PROCESO PROMOCIONAL

5.4 Definicion del Estimulo Promocional

A. Los resultados buscados.

B. Relacién entre el incentivo y el producto.

:I ~ ||E[, |

5. EL PROCESO PROMOCIONAL

5.5 Definicion del Proceso Promocional

A. Las condiciones de participacion.

B. Distribucion del incentivo.




5. EL PROCESO PROMOCIONAL

5.6 Organizacion Fisica de la Promocion

Mejora en la capacidad y velocidad de atencion.

Mejora en la distribucion.

5. EL PROCESO PROMOCIONAL

5.7 Realizacion de la Promocion

= QOcurren problemas por atrasos en la preparacion.

= Retrasos en el lanzamiento.




5. EL PROCESO PROMOCIONAL

5.8 Control de la Promocion

= Analisis del proceso de la promocién.

= Analisis de los resultados de la promocién.

6. VARIACIONES DE LAS ESTRATEGIAS DE

PROMOCION SEGUN EL CICLO DE VIDA

En la introduccidn, las promociones sirven para

ayudar al conocimiento y aceptacion rapida del

nrodiieto
PTOUUCto.

En el crecimiento, la demanda del producto es

- bastante grande, por lo cual las promociones son

innecesarias




6. VARIACIONES DE LAS ESTRATEGIAS DE
— PROMOCION SEGUN EL CICLODE VIDA

= Enla madurez, la necesidad de la promocién va a
depender mucho de la situacion competitiva del

-~ mercado. Si existe mucha competencia, se usara
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