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Ejercicio mental
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Atencién Plena

Te invito a realizar la siguiente actividad de bienestar-
mindfulness antes de comenzar a revisar el tema.

https://youtu.be/Jpgs6Virads
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https://youtu.be/Jpgs6V1rgds

Introduccioén
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iHay que vender nuestro producto
lo mas rapido posible!

Lo que buscan las promociones de
ventas es estimular una compra a
corto plazo o de ser posible en forma
inmediata. Para que tenga éxito
tiene que ser una promocion que
llame la atencion del consumidor
meta. Existen varias técnicas de
promociones de ventas, iddneas
para cada segmento de mercado,
algunas presentan mayor
interaccién con la empresa, pero lo
mas importante de utilizarlas es que
se pueden crear bases de datos de
consumidores potenciales.
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Herramientas para la promocién de ventas

Crow (2018) define la promocién de ventas como todos los incentivos ofrecidos a los clientes y
miembros del canal para incentivar la compra de productos. Las promociones de ventas adoptan dos
formas: promociones para el consumidor y promociones comerciales. Las empresas ofrecen
promociones para los consumidores, directamente a los clientes y clientes potenciales.

Algunas ventajas de manejar promociones de venta son las siguientes:

Es comun que las empresas utilicen

Se pueden ver resultados esta estrategia, por lo que aquella

inmediatamente, a diferencia de la gue no lo haga puede verse
publicidad. desplazada del mercado, a menos

gue disene una mejor promocion.

Cuando una empresa no cuenta con
una fuerza de ventas, las

promociones de venta ayudan a
incrementar la demanda del
producto.
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Herramientas para la promocién de ventas

Existen varias técnicas o herramientas de promocién de ventas al consumidor, pero es importante
tomar en cuenta los siguientes factores, antes de determinar la técnica a utilizar:

De acuerdo a la audiencia De acuerdo al tipo de

meta: producto: Costo de la herramienta:

* Sielconsumidoreslealala * Se pueden entregar . .
marca, se puede premiar al muestras gratis, que * Siel mercado es muy grande, repartir
cliente a través de pueden ser presentaciones muestras gratis puede representar un
descuentos a su correo pequenas del producto, costo elevado.
electréonico o un obsequio cuando es una locidn,
el dia de su cumpleanos, crema, pasta dental, etc.
entre otras * Siel producto es grande
compensaciones. como un automaovil o una

 Sielconsumidoresleal ala casa, 0 si es un servicio, el
marca competidora, se diseno de la promocion de
pueden manejar muestras ventas es diferente. Una
gratis para que conozcan el agencia de automoviles
producto o cupones para maneja la promocion de
incentivar a comprarlo. otorgar llaves para que el

+ Siesunacompra por consumidor vaya a la + En caso de presentarse una crisis
impulso, es conveniente agencia y maneje un auto econdmica, recesion o inflacion, el
manejar cupones o demo. consumidor es mas sensible a los precios,
exhibidores atractivos para por lo que es conveniente manejar
que el consumidor haga la cupones, descuentos o bonos para
compra. estimular la comypra del producto.
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Herramientas para la promocién de ventas

De acuerdo a los factores mencionados, se
selecciona la técnica de promocion de ventas mas
conveniente, a continuacion se presentan cada una
de ellas:

Muestras gratuitas Cupones

Patrocinios y
marketing de Ferias comerciales
espectaculos

Colaboracion de
productos

Concursos y loterias Reembolsos y rebajas
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Venta personal

La venta personal, de acuerdo con Clow (2018), presenta una oportunidad cara a cara para establecer relaciones
con los consumidores. Tiene lugar tanto en transacciones de consumidores como de empresa a empresa. La
venta personal puede resultar en la adquisicion de nuevos clientes, ademas de influir en los clientes actuales para
aumentar los niveles de compras, mientras que los vendedores brindan diversos servicios y trabajan para

mantener las relaciones existentes.

El objetivo de la venta personal no debe limitarse a realizar ventas, sino a desarrollar relaciones a largo plazo con
los clientes, intentando fidelizarlos y creando lealtad permanente, y no solo para una sola transaccion.
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Venta personal

La siguiente lista presenta los pasos necesarios para llevar a cabo el proceso de venta personal:

Calificar al Adquirir Presentacion Manejo de
prospecto informacion de ventas objeciones

Generar leads
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D Reflexiona sobre lo aprendido en el temay
responde los siguientes puntos:

1. Primero, elige un producto lacteo de tu
preferencia, por ejemplo, queso, crema,
mantequilla, entre otros. Realiza un
mapa mental en el cual plasmes al
mMenos cinco técnicas de promocion de
ventas para dar a conocer el producto al
mercado meta.

2. Finalmente, incluye una conclusion
personal en donde indiques cual de las
cinco técnicas analizadas anteriormente,
funcionaria mejor en un segmento de
mercado meta de 6 a 17 anos.
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Medios sociales de comunicacion

Segun Crow (2018), los medios
sociales se definen como cualquier
herramienta digital o lugar que permite
a las personas socializar en la Web.
Una red social es una estructura social
de individuos u organizaciones que
estan unidas de alguna manera. El
marketing en redes sociales implica la
utilizacion tanto de medios sociales
como de redes sociales para
comercializar un producto, empresa o
marca.
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Medios sociales de comunicacion
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Algunas de las redes sociales mas populares son Facebook, Instagram, Twitter, Pinterest y YouTube.

Facebook

Es el sitio de
redes sociales
mas grande por
ahora, alberga a
mas de 1,200
millones de
usuarios en todo
el mundo.

- /

4 N

Es una red social
para compartir
fotos y videos

moviles, es
propiedad de
Facebook, y
recientemente
disfruté de una
explosion en
popularidad que
[levé a mas de
520 millones de
usuarios
mensuales.

- /

Twitter

4 N

Los usuarios de
Twitter son mas
diversos desde el

punto de vista
sociodemografic
O que Internet en

su conjunto o
gue el mismo
Facebook.

Es el sitio social
estilo tablon de
anuncios en el
que las personas
pueden publicar
fotos y articulos
basados en
imagenes sobre
eventos, intereses
especiales o
pasatiempos,
alberga a 70
millones de
personas. El 70
por ciento son

mujeres.

- /

4 N

En general, las
plataformas que
consisten en
publicaciones de
videos son las
gue tienen
actualmente
mayor
crecimiento,
siendo YouTube
la mas
importante.

\_ /
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Comportamiento social de los consumidores

Los consumidores pueden empezar a seguir una marca, y normalmente lo hacen cuando tienen cierto interés en
ella o ya la han comprado anteriormente.

A menudo han comprado una marca, la disfrutan y luego se convierten en fans o seguidores. Si no estan
satisfechos con una marca, es probable que no la quieran seguir en redes sociales, y es muy posible que si tienen
alguna queja solamente interactuen para realizar el reclamo, y continden sin seguirla. De ahi la importancia en
que el area de marketing realice un buen seguimiento de su comunidad, y comprenda por qué las personas
siguen a su marca, y qué los motiva a compartir sus estrategias publicitarias.

. . ; - , -

E 1 New Message
1 e

s
/ v.

Connect with your friend
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Herramientas de los
medios digitales

Internet ha cambiado la forma en que
las personas se comunicany la forma
en que el mundo hace negocios, pues
presenta un ambiente abiertoy
directo, donde un comprador puede
localizar numerosos vendedores que
ofrecen practicamente la misma
mercancia a precios competitivosy
con ofertas similares en cualquier
momento. Internet ofrece mas que un
meétodo para realizar transacciones
comerciales, ya que sirve como una via
de comunicacion, y lo hace a través de
las siguientes herramientas:

Publicidad
Web

Unive[sida]d
Tecmilenio.

Marketing
interactivo

Marketing de
contenidos

Blogs y
newsletter

Remarketing
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Medios sociales y tecnologia celular

El marketing movil llega a todos los tipos de
dispositivos. De acuerdo con Clow (2018),

aproximadamente el 60% de la poblacion de EE.

UU. posee un teléfono inteligente. En todo el
mundo, el nUmero de usuarios de teléfonos
inteligentes supera los 2,160 millones, o mas del
25% de la poblacion mundial. Los individuos
pasan un promedio de 3 horasy 18 minutos por
dia en sus dispositivos moviles.

La mayoria de las personas acceden a Internet a
través de un teléfono, en lugar de una
computadora de escritorio, especialmente los
mas jovenes.

Unive[sidqd
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Reflexiona sobre lo aprendido en el temay

responde lo siguiente:

1. Primero, ejemplifica con uno o varios
productos, todas las herramientas de
promocion de ventas al consumidor,
mencionadas anteriormente.

2. Enseguida, menciona las herramientas
digitales gue mas usas para establecer
contacto para conocer un producto,
comprarlo o realizar una reclamacion o
sugerencia.

Derechos de Autor Reservados. (UNIVERSIDAD TECMILENIO®) .



Unive[sidqd
Tecmilenio.

Realizar ventas con calidad y calidez

La promocion de ventas es una
herramienta que si se aplica
adecuadamente puede ser muy eficaz
para la compania, logrando tres objetivos
principalmente: estimula la demanda del
producto, mejora las relaciones con los
intermediarios, complementa la
publicidad y facilita las ventas personales.

Estudiar y analizar con cautela las
herramientas digitales disponibles hara
que la estrategia se fortalezca, ya que, al
ser multicanal, el impacto y alcance sera
mayor, sin olvidar el papel relevante que
desempena la tecnologia movil y las
plataformas disponibles para generar
contenidos e interacciones relevantes
gue consigan mejor imagen de marcayy,
por ende, mayores ventas.
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