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Importancia y funcién de la promocién de ventas
Importancia de las promociones

Las companias requieren de campafas promocionales para permanecer en el
mercado. En la aguerrida competencia actual por el dominio de mercados, la promocion
de ventas es una rama de la mercadotecnia sumamente importante e indispensable
para que las ventas reporten una mejor productividad.

Los medios de comunicacion masiva: television, radio, prensa, etc., son ele-
mentos muy importantes para orientar al consumidor acerca de determina-do producto.
Sin embargo, éste no se puede demostrar en forma practica para que motive de una
manera inmediata su compra. El mensaje crea curiosidad, y si este mensaje motiva al
consumidor a comprarlo y no lo encuentra en el punto de venta cercano a su domicilio,
quiza realice otro intento de compra, pero si después de dos intentos no lo encuentra,
se olvidara de él y comprara el producto de la competencia, convirtiéndose esta
erogacion en un gasto y no en una inversiéon en medios publicitarios por no haber una
distribucion adecuada del producto anunciado, es ahi donde las promociones son un
auxiliar y forman una estrategia de ventas para la introduccion de un producto nuevo o
ya establecido.

Las funciones de la promocion de ventas

Se amplia a un numero cada vez mayor de funciones dentro de las que forman la
actuacion comercial. En la mayoria de los casos se trata de funciones que de una forma
u otra se han venido desarrollando en todas las empresas de alguna importancia. Lo
que aportan de nuevo las técnicas de la promocion de ventas es el énfasis en estas
actividades y el tratamiento sistematico de las mismas.

Lista de funciones de la promocion de ventas.

1. Cuidado de la publicidad directa por correo, dirigida a comerciantes y
distribuidores.

e Preparacion y comprobacion de las listas de comerciantes o distribuido-
res para los efectos de dicha publicidad.

e Preparacion de catalogos para su distribucién en los establecimientos.

e Preparacion de catalogos para encartar en las listas mensuales de precios
que envian los comerciantes.

e Preparacion de campafias completas por correspondencia.



e Preparacion de cartas para nuevos clientes.
e Preparacion de cartas para clientes perdidos.
2. Planeamiento y supervision de peliculas.
3. Preparacion de materiales para exposiciones permanentes.
4. Cooperacion en la publicacién de revistas.
A. De caracter interno.
e Para los vendedores.
e Para los empleados en general.
B. De caracter externo.
e Para el comerciante.

5. Adquisicion de papel, dibujos y fotos publicitarias, clichés y demas materiales
utilizados en la promocion de ventas.

Preparacion de muestras, para el comerciante.
Preparacion de vehiculos anunciadores.

Preparacion y conservacion de ficheros, libros de anotaciones, etc.,
correspondientes al material de promocion.

9. Contabilidad de la promocién de ventas.

10.Compra de material de oficina y de todo el utilaje para el propio departamento.
11.Mantenimiento y fomento de listas para publicidad directa.

12.Confeccion del presupuesto del propio departamento.

13.Intercambio de experiencias con determinados sectores de otras grandes
organizaciones.

14.Cooperacién de los departamentos técnicos industriales y los otros de
produccion, cuyos adelantos o mejoras pueden afectar a la accion de promocion.

15.Ventas experimentales. Es decir, realizadas para comprobar los efectos de
determinados proyectos de promocion.

16.Organizacion de cursos de capacitacion:
e Para vendedores de la propia empresa.
e Para vendedores de los distribuidores.
¢ Realizados bajo la supervision del departamento de ventas.

17.Cooperaciéon con el departamento de ventas, coordinando la informacién sobre
los comerciantes.

18.Correspondencia de ventas.



19.Llevar estadisticas de venta.

20.Mejora de la presentacion visual de los articulos.
21.Preparacion de boletines de venta.
22.Preparacion de muestrarios.

23.Desarrollo de material de exhibicion.

24 . Trabajo de colaboracion con el departamento de ventas encaminado a preparar
material para las convenciones.

25. Adiestramiento de vendedores y comerciantes.

e Programacién de reuniones que tengan como obijetivo instruir acerca del
producto y la forma de venderlo.

26. Informar a los vendedores sobre nuevos equipos y productos.
27.Senalamiento de los periodos de asignacion de cupos de ventas.

28.Analisis especial de los problemas de clientela para ser resueltos por el
vendedor.

29. Contacto con los comerciantes en asuntos no relacionados directa-mente con las
ventas.

30. Contacto con los distribuidores en asuntos no relacionados directa-mente con las
ventas.

31.Acuerdos con comerciantes y distribuidores.
32.Planteamiento de concursos para distribuidores y comerciantes.

33.Cambios de impresiones con los comerciantes acerca de los sistemas de control
de la clientela.

34.Convenios para la distribucién de peliculas entre comerciantes y distribuidores.

35. Correspondencia individual con comerciantes y distribuidores relacionada con la
promocion.

36.Analisis de la publicidad de ventas directas por correo, realizadas por
comerciantes y distribuidores.

37.Labor de enlace entre distribuidores y sus clientes comerciantes.
38.Guia de relaciones comerciales a través de:

e Educacion.

e Reuniones.

e Asociaciones de comerciantes.

¢ Informacion sobre productos.

39.Preparacion y supervision de exhibiciones de productos.



En establecimientos.

Planeamiento y supervision de demostraciones.

Ayuda al comerciante en el presupuesto de publicidad.
Investigacion sobre las ventas.

Andlisis para determinar las necesidades de un nuevo producto.

Andlisis de ventas para determinar la mejor manera de conducir la tarea
promocional.

Analisis en cuentas de clientes, nuevas o cerradas, para determinar el
alcance del esfuerzo de promocion.

Fomento de facilidades encaminadas a vender mas, tales como la venta a
plazos.

Mantenimiento del control de ventas, por tipos unitarios de productos.

Planeamiento y supervision de exhibiciones de productos en las su-
cursales.

Preparaciéon de material para tomar parte en exposiciones y ferias.
Contactos con los competidores.

Estudios y analisis de los productos de la competencia, para mejorar los
propios.

Contratos en las corporaciones comerciales cuyos miembros ven-dan
productos de la empresa.

Produccion de material para las ventas directas por correo.

Creacion y disefio de membretes para cartas, facturas y etiquetas; es decir
identidad corporativa.

Preparacion de hojas de instruccion y manuales para lograr un uso
adecuado de los productos.

Preparacion y supervision de rétulos y otros anuncios exteriores en las
propias fabricas.

Distribucién de elementos para exposiciones.

Supervision del disefio y compra de automoviles para los vendedores
cuando hayan de ser usados con fines publicitarios. « Cooperacion con los
servicios de escaparates.

Distribucién de circulares y folletos a la industria.
Supervision de la distribucion de regalos.

Acopio de fotos demostrativas del uso del producto.



Acopio de testimonios importantes.
Supervision del catalogo de impresos.
Publicidad indirecta e institucional.

Conseguir publicidad indirecta para la empresa, a favor de nuevos
productos.

Investigaciones de mercado.
Catalogacién completa de los productos.

Seguimiento de los efectos de la publicidad y de todo el esfuerzo de
promocion.

Coordinar las actividades de la publicidad y las ventas.

Llevar los ficheros cronolégicos del material de promocion emplea-do en
las actividades de la empresa.

Preparacion de los catalogos para el vendedor.



