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La promocion comercial
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La promocion comercial

Objetivo general

Este tema te permitira reconocer la promocion comercial
como mecanismo esencial en los negocios de exportacion.

Objetivos especificos de aprendizaje

* |dentificar el concepto, propdsito e importancia de la promocion
comercial.

* Reconocer la importancia del plan de promocion comercial e
identifica las principales herramientas de promocion y sus estrategias.

2,



La promocion comercial
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éQué es la promocion?

Acciones para
Presentacion de presentar,

mensajes comunicary
difundir

éPara qué sirve la promocioén?

Posicionar Informar
Alentar la

compra

bienes o sobre la
servicios disponibilidad




La promocion comercial o
T~ 7 T —"/ ~ \x._ﬁ_
6) - \_ _/ T

Adaptacion de la promocion comercial
segun el mercado
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Adaptacion de la promocion comercial
segun el mercado
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La promocion comercial
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Diferenciacion de la promocion comercial
segun el publico objetivo
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La promocion comercial
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Herramientas de promocidon comercial

Relaciones
publicas

Publicidad




La promocion comercial

Estrategias de promocidn basicas

Estrategia de
empuje o

“vush” Estrategia de
atraccion o “pull”

Estrategia de empuje o "push": la empresa busca Estrategia de atraccidon o "pull": la demanda es
llevar el producto donde esté el consumidor, a generada por el consumidor, quien es atraido por

través de estrategias y publicidad en el punto de los atributos del producto, las referencias "boca a
venta, disefios de empaque y venta directa o boca", las promociones y descuentos.

impulsadoras.



La promocion comercial

Productor
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Estrategias de empuje o “push”

Actividades de marketing
del productor (ventas
personales, promocion

comercial, otras)

>

Detallistas y
mayoristas

Actividades de marketing
del revendedor (ventas
personales, publicidad,

promocion de ventas,
otras)

>

Estrategias de atraccién o “pul

Productor

Demanda

Consumidores

<

Detallistas y
mayoristas

Demanda

I”

<

Actividades de marketing del productor (publicidad para consumidores, promocion de
ventas, otras)

Consumidores
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La promocion comercial
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Diferencias de ambas estrategias

Estrategia de empuje o "push” Estrategia de atraccion o "pull"

Mercado de leche embotellada en Peru
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La promocion comercial
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Diferencias de ambas estrategias

Estrategia de empuje o "push” Estrategia de atraccion o "pull"

Mercado defrutas frescas en Japon
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(iw Contactanos

Plataforma de atencion al exportador

Av. Jorge Basadre 610 - San Isidro - Lima - Peru
WhatsApp (+51) 990060194

Alo Exportador (01) 604-5601 | 604-5602
-m Correo electronico
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mailto:sae@promperu.gob.pe?subject=Información
https://www.facebook.com/promperu
https://www.youtube.com/user/PeruExportador
https://twitter.com/Promperu
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