8. LA PROMOCION O COMUNICACION

LA PROMOCION O COMUNICACION de la empresa es el instrumento
intenta informar al consumidor sobre el producto, persuadirlo para que lo compre y tratar de
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Promocion Persuadir
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Los instrumentos de promocion o comunicacion

Instrumentos de promocion o comunicacion
4

* Llega a muchos consumidores al mismo tiempo (TV, radio,

Pu blicidad revistas, etc.).

* El objetivo de la publicidad es aumentar ventas a largo
plazo o cambiar la opinidn hacia la empresa.

J

ﬂj VENTAJA: Llega a mucha gente (masivo)
L(_j' INCONVENIENTES: Medio caro

Promocién » Son todas las actividades de la empresa con las que intenta
estimular las ventas durante un periodo corto de tiempo

en ventas (3x2, ofertas...)

lf_)‘} VENTAJA: compra impulsiva, y dar a conocer productos nuevos.

~ O TR L
. g? INCONVENIENTES: inadecuado para productos de prestigi065

“PROMO
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Venta « Venta del producto a partir del contacto directo entre el
vendedor y el comprador.

personal

3.

.b VENTAIJA: trato personal y directo.
{_;I INCONVENIENTES: los vendedores requieren una gran
formacion por parte de la empresa para que estos
transmitan la imagen que se desea.

REIaCiones [ * Actividades que buscan mejorar la imagen de la ]
publicas leha

" Patrocinio
‘1"/ ‘ 7 .
I Apoyo economico o de otro Son todas las noticias,
L tipo a eventos deportivos, entrevistas etc. que salen
g~ sociales o culturales. en los medios de

_ comunicacion relacionados
] VENTAIJA: buena imagen a la empresa. con la empresa y no

q? INCONVENIENTES: Una mala interpretacion K pagadas por ella. )
puede afectar negativamente a la empresa. 66
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* Publicidad que se realiza en el punto de venta. \

* El uso de carteles que senalen el producto, la situacién del
producto en lugares de paso de los consumidores, la
posicion del producto a la altura de los ojos o una buena

\ iluminacion...

Merchandising

Y,

{b VENTAIJA: barato y facilita la compraventa.
? INCONVENIENTES: saturar al cliente.

* La empresa se dirige directamente al consumidor a través
de correo, teléfono e internet.

Marketing

directo * Laimportancia de las TIC's beneficia el uso de este
instrumento.
. J
oj: oéo {_j’—y VENTAIJA: barato y facilita la compraventa.
ity QI INCONVENIENTES: saturar al cliente.
-~ -
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_ ~ Estrategias de comunicacion.

Indica qué estrategia de comunicacion se ha utilizado en cada caso.

A e P -e?é:‘.'.’"-,-"‘"_i,;

Se utilizan influencers que usan el producto
en Instagram y tik-tok

Se paga a un equipo de futbol para llevar el
nombre del equipo en la camiseta

Se hacen ofertas 3x2




