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Las promociones de ventas son aquellas herramientas de la
mezcla de promocidon gue consiste en promocionar un
producto o servicio a traves de incentivos o actividades tales
como ofertas, descuentos, cupones, regalos, sorteos,
CONCUrsos, premios,
raspaditas, muestras gratis, etc.

Estos incentivos o actividades son conocidos como
promociones de ventas, y suelen tener como finalidad
promover la venta del producto o servicio, al incentivar, inducir
o0 motivar al consumidor a decidirse por su compra o
adquisicion.



OBJETIVOS

Si bien, se pueden establecer diversos objetivos para la promocion, existen
dos tipos principales de objetivos que deberian tener en cuenta durante el
disefio de su Programa de Promocion.

1-Objetivo Global de la Promocion:

El objetivo global de la promocion es influir en el comportamiento del
consumidor.

Algo que las empresas esperan conseguir con la promocién es que la
audiencia prevista o grupo de posibles compradores a quienes va dirigido

el programa de promocion, prefieran y adquieran el producto que ofrecen.
Para ello, necesitan influir en su comportamiento, lo cual, no es algo facil de
lograr, y es por ello, que éste es precisamente el objetivo global de |a
promocion.




2-0Dpjetlivos Basicos 0 Fundamentales de la Promocion:

Para intentar influir en el comportamiento de la audiencia prevista, se
deben considerar tres objetivos basicos o
fundamentales: Informar, persuadir o recordar

Informar: Es decir, dar a conocer al grupo de posibles compradores la
existencia del producto, los beneficios que este brinda, el como funciona,
el donde adquirirlo, el producto mas util fracasa si nadie sabe de su
existencia.

Este objetivo de la promocion es por lo general aplicable a:

1) productos de naturaleza compleja y técnica, como automaoviles,
computadoras y servicios de inversion

2) la introduccion de marcas "nuevas" en clases "viejas" de productos
3) la introduccidn de productos totalmente nuevos o innovadores

4) la sugerencia de nuevos usos para el producto

5) la creacidon de una imagen para la compainia.







Persuadir: Es decir, Inducir o mover con razones al grupo de posibles
compradores a que realicen una compra o una determinada accion, un
objetivo de persuasion significa que el comercio intentara crear un
conjunto de actitudes favorables para que los consumidores compreny
sigan comprando su producto.

Este objetivo de la promocidn se persigue cuando:

1) la audiencia prevista tiene un conocimiento general del producto y de
como este satisface sus necesidades

2) existen competidores que ofrecen productos semejantes a la misma
audiencia.

En consecuencia, el objetivo de la promocion cambia de informar al grupo
de posibles compradores (audiencia prevista) a persuadirlos a que
adquieran el producto o servicio de tu comercio, en lugar de adquirir de
otro comercio competidor.






Recordar: Es decir, mantener el producto y el nombre de la marca en |a
mente del publico ,dada la intensa competencia para atraer la atencion de
los consumidores, hasta una firma establecida debe recordar
constantemente a la gente sobre su marca para conservar un lugar en sus
mentes.

Este objetivo de la promocion se persigue cuando los clientes ya conocen
el producto, estan convencidos de sus beneficios y tienen actitudes
positivas hacia su mezcla de mercadotecnia (producto, plaza, precio y
promocion).

En consecuencia, el objetivo es simplemente traer a la memoria de los
clientes la marca del producto que se ofrece.
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Elementos del Mix
promocional



La VENTA PERSONAL consiste en promocionar un producto o servicio a
traves de una interaccion directa o personal («cara a cara») entre un
vendedor y un consumidor.

Una venta personal suele seguir un proceso conformado por las
siguientes etapas:

-busqueda de clientes potenciales

-clasificar a los clientes potenciales en orden de importancia.
-preparacion: se recolecta y estudia a los potenciales clientes, y se
planifica la forma de abordarlos y tratarlos.

-presentacion: se presenta ante el cliente el producto o servicio.
-argumentacion: se presenta el producto al cliente con sus beneficios.
-manejo de objeciones: se hace frente a las posibles objeciones del
cliente.
-clerre de ventas: se trata de cerrar la venta.

-seguimiento: se realizar un seguimiento y se mantiene comunicacion con
el cliente.







La PROMOCION DE VENTAS consiste en promocionar un producto o
servicio a través del uso de incentivos o0 actividades destinados a inducir

al consumidor a decidirse por su compra.
Ejemplos del uso de la promocion de ventas son:
-ofrecer la venta de dos productos por el precio de uno.

-ofrecer un producto gratis por la compra de otro producto diferente.

-ofrecer un descuento del 10% a las personas que compren el producto
por Internet.

-enviar pequenos regalos o productos gratis a los clientes mas
habituales.
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La PUBLICIDAD consiste en dar a conocer, informar, persuadir o
estimular su compra o consumo, y hacer recordar un producto o servicio
a los consumidores, a través de medios impersonales.

Ejemplos del uso de la publicidad son:

-publicar un anuncio en el diario 0 en alguna pagina de anuncios
clasificados en Internet.

-enviar un mensaje publicitario via correo electronico.
-habllitar un letrero.

-repartir volantes.
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ESTRATEGIAS DE
VENTAS
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Si tuviera que quedarme con una buena definicidon de estrategias de
ventas creo que seria la siguiente.

Una estrategia de venta es un proceso estratégico que se disefia con el fin de
alcanzar unos objetivos comerciales.

Debemos saber que las estrategias de ventas van a ir orientadas a:

-Que nos compren las personas que no nNos conocen.

-Que nos compren |los clientes de la competencia.

-Que nuestros actuales clientes nos compren mas.

Estas son las formas que tenemos para hacer crecer nuestro negocio.
Por ejemplo, imagina que tenes como objetivo alcanzar los $ 100.000 de
facturacion este ano.

Para llegar a esa cifra vas a tener que definir una serie de estrategias y
acciones, ¢no?

Aca es donde tendremos que tener en cuenta todas las estrategias para
aumentar las ventas que vamos a llevar a cabo en forma ordenada y
continua.



¢, Te suena el marketing mix y sus 4 P?

¢ Precio, producto, promocion y distribucion?

Seguro gue esto te suena un poco mas, ¢,no?

Te cuento esto porgue a la hora de hacer el plan de marketing de tu

comercio, uno de los puntos mas importantes es la parte de la promocion y

la comunicacion.

Es aca donde vamos a tener que definir los diferentes tipos de estrategias de

ventas que vamos a poder utilizar para conseguir alcanzar los objetivos.
Tipos de estrategias de venta

Existen diferentes tipos de estrategias de venta pero principalmente las

podemos clasificar en dos grandes grupos:

-Las estrategias de ventas online.(Define Plan, diseno y como llevarlo a cabo)

-Las estrategias de ventas offline.( Dar a conocer producto o servicio a

muchas personas)

En mi opinidn, en los ultimos afios estamos tan centrados en las técnicas

online gue muchas veces nos olvidamos de las offline.

Esto para mi es un grave error.

Porque a dia de hoy, personalmente ya no concibo un plan de marketing

en el que se separen ambas técnicas.



Deben tratar de integrarse bajo un mismo plan con el fin de poder
alcanzar los objetivos de marketing del comercio.

Ahora bien, también hay otro tipo de estrategias como por ejemplo:
-Estrategias de ventas de un producto.

-Estrategias de ventas de servicios.

Tenes que tener claro que no es lo mismo vender un producto que
hacer marketing de servicios.

Los servicios tienen una serie de caracteristicas y peculiaridades que
hay que tener en cuenta.

Ademas, dependiendo de las etapas del proceso de compra habran una
serie de técnicas mas adecuadas que otras.

Asi que, vamos a ver los diferentes tipos de ejemplos de estrategias de
ventas para empresas gue puedes utilizar para vender mas.



Ejemplos de estrategias de venta
Ahora que ya hemos visto los diferentes tipos que existen, voy a
meterme con mayor detalle y vamos a profundizar en cuales son las
estrategias de ventas gue vas a poder utilizar.

Estrategias de venta online

Existen diferentes tipos de formatos de publicidad digital que podemos
utilizar como estrategias para aumentar las ventas de nuestro negocio.
Lo que te recomiendo es que no pongas todos los huevos en una misma
canasta.

Es decir, imaginate gue destinas todo tu presupuesto en publicidad en
Facebook y un dia deja de ser rentable.

¢,De verdad te gustaria correr ese riesgo?

Al final, la mejor estrategia de marketing consiste en combinar diferentes
tipos de estrategias para tratar de alcanzar el objetivo comun.



Publicidad en Redes Sociales

La publicidad en redes sociales es una de las formas mas efectivas de
llegar a nuestro publico y a un costo relativamente inferior en
comparacion al de otros medios.

Comprar trafico de pago de calidad es una de claves para aumentar la
visibilidad de cualquier negocio.

Muchos proyectos fracasan porgue no consiguen ser visibles y tampoco
consiguen posicionarse a nivel organico.

Y Justamente, una de las formas de solucionar los problemas de
visibilidad es invertir en trafico y llevarlo al destino que nosotros
gueramos.
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Estrategias de venta en las redes
sociales

¢.Se puede vender en redes sociales?

La respuesta es si, pero con estrategia.

Es decir, publicar contenido por publicar no sirve absolutamente para
nada.

Es imprescindible hacer un plan de marketing en redes sociales que nos
permita saber qué tipo de contenido publicar y sobre todo, que este
alineado con nuestros objetivos.

Tenemos que pensar que las personas estan en redes para ver qué
hacen sus amigos, pasar el resto, etc.

Por lo que si queremos llegar a ellos tendremos que hacerlo

con contenido educativo y no puramente comercial.



Up Selling y Cross selling

Una de las estrategias de venta en eCommerce mas utilizadas es el Up
Selling y el Cross Selling

Por si no lo sabias, el Up Selling (o venta adicional) consiste en ofrecer
al cliente un producto que se asemeja al que quiere comprar o ya ha
comprado.

Mientras que el Cross Selling (o venta cruzada) consiste el ofrecer
productos complementarios al que ha comprado o al que muestra
Interes.

Si tienes una tienda online te recomiendo que trabajes ambas técnicas y
veras cOmo aumentan tus ventas.



Cross Sell




Email Marketing

El mailing sigue siendo una de las tecnicas de ventas online mas
efectivas que podemos utilizar a dia de hoy.

De hecho, alrededor del 77% de las personas prefiere recibir correos
promocionales en lugar de llamadas, anuncios en redes sociales,
mensajes de texto, etc.

Lo consideran menos invasivo y por lo tanto es un gran canal para
comunicarnos con nuestros clientes.

De hecho, es un medio que nos permite practicamente una
comunicacion directa con ellos y es genial para crear una comunidad
alrededor de una marca.

Porque creeme cuando te digo que la mejor estrategia de

ventas consiste en crear una comunidad de personas que sean
suscriptoras de tu marca.






Testimonios, confianza y credibilidad

Las mejores estrategias para aumentar las ventas se basan en
demostrar los resultados que se pueden conseguir con un producto y/o
servicio.

Y aqui es donde entra en juego los testimonios.

Para vender por internet necesitamos generar confianza y credibilidad y
para eso es fundamental demostrar resultados.

Nos gusta saber que personas gue estaban en situaciones similares a
nosotros han conseguido los resultados a los que gqueremos llegar.






Estrategia de escasez y urgencia

El sentimiento de escasez y de urgencia son otras estrategias de
venta efectivas utilizadas por las empresas para incentivar las ventas.
A las personas nos gustan posponer las cosas para ultima hora y
muchas veces necesitamos sentir esa presion para terminar de llevar la
accion.

Las comercios son consciente de esto y por eso muchas veces utilizan
algunas tecnicas como la cuenta atras para despertar ese sentimiento.
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Marketing de influencers

Otra de las estrategias para aumentar las ventas que podemos utilizar es
el marketing de influencers.

Para gue te hagas una idea, alrededor del 85% de las personas a las
gue le hicieron una encuesta siguen a influencers en redes sociales.
Ahora bien, no sirve cualquier tipo de influencers.

Tienen que estar relacionados con tu producto principal, de lo contrario lo
mas seqguro es gque vayas a perder dinero.






Estrategia de contenidos

Aunque no es una estrategia de ventas pura como todas las que hemos
visto antes hasta entonces, la realidad es que puede ser mas efectiva
de lo que te piensan.

Como les he dicho antes, una de las claves para vender pasa por
generar confilanza.

Y una de las formas de generar confianza es a traves de los contenidos.
Si creamos contenidos de valor respondiendo las dudas que tengan las
personas ante determinados temas conseguimos posicionarnos en la
mente del consumidor como una de las opciones para solucionar su
problema.

Esta es una de las claves del marketing de contenidos.
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Estrategias de venta offline

Hasta ahora hemos hablado de diferentes estrategias de ventas online,

pero no unicamente del mundo digital se vive.
Tambiéen hay que tener en cuenta técnicas offline que incluso
dependiendo del sector pueden llegar a ser mas efectivas, asi que

vamos a ver diferentes ejemplos.



Venta por telefono

Cuando estamos hablando de vender un producto y/o un servicio de
alto precio lo mejor es tratar de cerrar la venta por telefono.

Por teléefono podemos perfectamente hablar con nuestro cliente
potencial, preguntarle qué problemas pretende solucionar y cuales son
Sus objeciones de compra.

Y es que cuando se trata de una inversion elevada necesitamos
sabes gue no N0sS vamos a equivocar y para eso la mejor forma es hablar
con la otra persona que hay detras del proyecto.






Venta a puerta a puerta

Quizas sea una de las estrategias de ventas utilizadas por las empresas
mas antiguas, pero que a dia de hoy dependiendo del sector todavia
siguen teniendo efectividad.

Ahora bien, con la transformacion digital de las empresas estamos
evolucionando hacia una venta mas social.

Tambien conocida como el social selling.

El social selling es una técnica de ventas que utiliza las redes sociales
para atraer posibles clientes a través de contenidos utiles para
posteriormente transformarlos en ventas.

Si no conocias esta estrategia de ventas te recomiendo que te informes
porque es la evolucion natural del trabajo tradicional de ventas.






Marketing en el punto de venta

Una de las tipicas estrategias de venta en tiendas fisicas suele ser

el marketing en el punto de venta.

El marketing en el punto de venta esta formado por diferentes técnicas
gue se aplican en la propia tienda para tratar de conseguir la venta.
Principalmente, hay tres tipos de marketing:

Merchandising visual (es la presentacién de una tienda y su mercancia, de tal
forma que capten la atencion de los clientes y los motiven a comprar.)
Merchandising de seduccidn (apela a los sentidos del comprador también a

través de elementos o productos que buscan resaltar actividades
promocionales que se desarrollen el sentido es cautivar su animo)
Merchandising de gestion. (analiza todo lo que sucede en el establecimiento
para mejorar las ventas, también pone la lupa en la actuacion de los empleados,
en cOmo mejorar su productividad, y como en esta tambien influye su relacion. Sin
olvidar la actitud hacia los clientes, que, también se traduce en cifras para un
comercio).
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Talleres presenciales

Una de las estrategias de ventas de servicios mas efectivas son los
talleres presenciales.

Piensa gue «el inconveniente» de los servicios es gque no se puede ver el
resultado de lo que compramos in situ.

Por ejemplo, imagina que estas especializado en marketing para
fotografos.

Es posible que muchos de ellos todavia no sean conscientes de la
Importancia de invertir en marketing digital.

Pero si organizas un taller de marketing para fotografos es mucho mas
probable de gue se den cuenta de lo importante gue es y acaben
contratando tus servicios.

Por eso es tan importante saber educar a los clientes.
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Ofertas

Las ofertas son ofrecimientos o propuestas gue se les hace a los
consumidores para que compren un producto o adquieran un servicio.
Ejemplos del uso de ofertas:

-cuando les ofrecemos a los consumidores la posibilidad de que puedan
llevarse dos productos similares por el precio de uno (oferta de dos por
uno).

-cuando les ofrecemos a los consumidores la posibilidad de que puedan
llevarse un producto gratis por la compra de otro diferente.

-cuando les ofrecemos a los consumidores la posibilidad de que
adguieran un segundo producto a mitad de precio por la compra del
primero.

-cuando ofrecemos uno de nuestros servicios de manera gratuita a las
personas que nos visiten por primera vez.

-cuando ofrecemos uno de nuestros productos o servicios de manera
gratuita a las primeras 10 personas que nos compren o visiten.
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Descuentos
Los descuentos son reducciones del precio regular de un producto o
servicio que se realizan por un periodo de tiempo determinado.
Ejemplos del uso de descuentos:
cuando brindamos un descuento en nuestros servicios a los clientes que
nos recomienden y nos traigan a un amigo que tambiéen quiera
adquirirlos.
cuando brindamos un descuento en nuestros productos o servicios a las
primeras 10 personas gue nos compren o visiten.
cuando brindamos un descuento en algunos de nuestros productos o
servicios a las personas gque nos visiten en una fecha determinada.
cuando ofrecemos un descuento del 15% en todos nuestros productos a
las personas que los compren a traves de Internet.
cuando ofrecemos un descuento del 10% en todos nuestros productos
por ser el mes de nuestro aniversario, o por ser una fecha especial
relacionada con el tipo de producto que vendemos.
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cupones
Los cupones son vales o bonos que le dan a |la persona que los posee la
posibilidad de cambiarlos o canjearlos por determinados beneficios, o
utilizarlos para la obtencion de estos.
Ejemplos del uso de cupones:
cuando publicamos un cupdn en un diario 0 en una revista que les da a
las personas que lo corten y nos lo presenten al momento de visitarnos,
el derecho a obtener un descuento del 20% en nuestros productos o
servicios (cupon de descuento).
cuando publicamos un cupdn en nuestra pagina web o enviamos uno via
correo electronico, gue les da a las personas que lo impriman y nos lo
presenten al momento de visitarnos, el derecho a obtener un descuento
del 15% en nuestros productos o servicios.
cuando les damos a nuestros clientes un cupon por cada $300 de
consumo que les da el derecho a consumir $100 en cualquiera de
nuestros productos en una fecha determinada (cupon de consumo).
cuando les damos a nuestros clientes un cupon que les da el derecho a
obtener un descuento del 10% en nuestros servicios en su proxima
visita.
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CUPON ESPECIAL

Vigente del 01 3l 21 dejulio do 2017, con redencién de lunos 3 viernes. Beneficio vilido por una entrada al 2X 1 canjeablo do hunes 2 viernes. £l beaoficio poded
canjearse una % 101 3 31 de julio de 2017. En beneficio e3 canjesble inicamente en taquilas de Ginépofs® de ks Repiblica Mexicana. Viido
iinicamente en Saks Tradicionales en funciones 2D. No participan formatos espediales ri funciones 30, Esta promocién no aplica ea dias festivo:
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KITKAT 2X1 o

2x1 en Kit Kat Chunky, Kit Kat 4 Fingers, Kit Kat m

Chunky Choc Avellana o Kit Kat Dark 4 Fingers.

INICIA SESION PARA PARTICIPAR

= =

Estoy de acuerdo con el Aviso de privacidad y los Términos v
condiciones

Kit Kat Chunky, Kit Kat & Fingers, Kit Kat Chunky
Choc Avellanda o Kit Kat Dark & Fingers

Vigencia hasta el jueves 21 de marzo 2019

No aplica con otras promociones. Valido 1 cupdn por cliente, Aplica
en Kit Kat Chunky, Kit Kat 4 Fingers, Kit Kat Chunky Choc Avellana o
Kit Kat Dark & Fingers. Valido en tiendas OXXO en la Repablica
Mexicana. Valido hasta el 20 de Marzo de 2019. Sujeto a
disponibilidad de tienda.




Regalos
Los regalos consisten en pequenos obsequios que se les brinda a los
consumidores o clientes como muestra de afecto o con el fin de
agasajarlos.
Ejemplos del uso de regalos:
cuando les enviamos un pequeno regalo a nuestros principales clientes
por sus cumpleanos o por tratarse de una fecha festiva.
cuando les damos a nuestros clientes un pequefio regalo por la compra
de un determinado producto o la adquisicion de un determinado servicio.
cuando les obsequiamos a todos nuestros clientes articulos de
merchandising tales como lapiceros, destapadores y camisetas que
lleven consigo el logo o el nombre de nuestro negocio.







Sorteos

Los sorteos consisten en actividades en donde se elige al azar a uno o varios
consumidores o clientes para entregarles un premio.

Ejemplos del uso de sorteos:

cuando a todos los clientes que nos visiten en el dia les damos un cupdn para
gue lo llenen, lo depositen en un anfora, y participen en un sorteo a realizarse
antes del cierre del local.

cuando les damos a nuestros clientes un cupon por cada $200 de consumo que
les da el derecho a participar en el sorteo de un auto a realizarse en el dia de
nuestro aniversario.

cuando hacemos un sorteo entre los seguidores de nuestra pagina en
Facebook que le hayan dado un «me gusta» a una de nuestras publicaciones,
Cuyo premio es uno de nuestros productos.
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Concursos

Los concursos consisten en competencias que se hacen entre los
consumidores o clientes, y en donde se le da al ganador o a los
ganadores un premio.

Ejemplos del uso de concursos:

cuando creamos un concurso entre los clientes de nuestro gimnasio en
donde premiamos con dos meses gratis de membresia al que levante el
mayor peso en una determinada maquina.

cuando organizamos un concurso entre los seguidores de nuestra pagina
en Facebook en donde premiamos al que cuente la mejor historia
relacionada con nuestro tipo de producto, o que publiqgue la mejor
fotografia tomada en las instalaciones de nuestro negocio.
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Otros

-Cuando hacemos degustaciones de nuestros productos con el fin de
gue los consumidores puedan probarlos antes de comprarlos.

-Cuando hacemos exposiciones o demostraciones de nuestros productos
con el fin de que los consumidores puedan apreciar su funcionamiento.
-Cuando les enviamos muestras gratis de nuestros productos a
potenciales clientes con el fin de que puedan conocerlos directamente.
-Cuando brindamos peguenas charlas o cursos gratis sobre algo
relacionado con nuestros productos; por ejemplo, cuando cada semana
hacemos un pequenio taller en donde enseflamos a hacer algun tipo de
manualidad que vendemos en nuestro negocio.

-Cuando les otorgamos a nuestros principales clientes tarjetas de
membresia que les permitan acceder a determinados beneficios tales
como ofertas y descuentos especiales.

-Cuando les damos a nuestros clientes tarjetas de puntos acumulables
con las que puedan acumular puntos cada vez gue compren nuestros
productos, y luego, una vez acumulado una determinada cantidad de
puntos, canjearlos por productos o descuentos especiales.



Los ejemplos que acabamos de ver son promociones de ventas dirigidas
a los consumidores con el fin de incentivarlos a gue compren o
adguieran nuestros productos o servicios; sin embargo, cabe senalar que
las promociones de ventas tambien pueden estar dirigidas a los
distribuidores, intermediarios o vendedores con el fin de incentivarlos a
gue alcancen mayores niveles de ventas de nuestros productos o
Servicios.

Ejemplos del uso de estas promociones de ventas son cuando les damos
productos gratis a nuestros distribuidores al comprarnos determinada
cantidad de productos, cuando les enviamos regalos a nuestros
principales intermediarios, o cuando organizamos un concurso entre
nuestros vendedores en donde premiamos a aquellos que logren las
mayores ventas o gue logren vender una determinada cantidad de
productos durante un periodo de tiempo determinado.



OTRAS ESTRATEGIAS
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Simplemente pdngase en contacto con bloggers en cualquiera
de los sitios de blogs especificos que se adapten a su producto
y enviarles algo para que lo comenten en sus sitios...puede ser
una camiseta, un libro o una muestra de este u otro producto
gue usted ofrece y luego también pedirles que hagan un
CONCUrso con sus espectadores.

A los lectores del blog que usted elige se les dice que al ir a su
sitio web para registrarse pueden obtener una muestra gratuita,
o la posibilidad de ganar un producto gratis o algun producto
con su logo. Asi puede conseguir que varios de los ganadores
de sus productos se conviertan en clientes ya que ellos estaran
familiarizados con el producto que ganaron y con sus otros
productos y obtendra también su direccion de correo
electronico.

Cree su propio Blog y empiece a escribir sobre las necesidades
de sus clientes potenciales de modo que con el tiempo pueda
convertirse en referente



Ejemplos graficos de blogs.

Se puede notar que su estructuracion es
similar en las distintas imagenes.

- ATRAPALD DE CERCA'

WELCOME TO MY BLOG




INSPIRAR A LOS CLIENTES A QUE TE LLAMEN

Quiere hacer algo realmente diferente. Envie un correo postal o un
correo electronico a su base de clientes. Haga que sea divertido y
colorido con un fuerte «llamado a la accion» en el titulo, como: «100
razones para gue nos llame». y dar a los clientes un cupdn para un
descuento o algo divertido que les motive a llamar.






BOLSAS DE REGALO EN EVENTOS

Busgue los eventos a los que concurren sus potenciales clientes,
identifique a los referentes en esos eventos y envieles una bolsa con
regalos de tu comercio. Asegurese de que su bolsa de regalo tiene su
direccion de Internet, tarjeta de visita y ofertas adicionales que inspiren
a los destinatarios a hablar del comercio durante el evento o al menos
después del mismo. Por ejemplo, si esta regalando camisetas, incluir
una lista de personas influyentes a las que también le llegue la
camiseta que usted va a regalar. Ojo no tiene que ser nada a gran
escala, un evento regional, una fiesta popular en su ciudad... todo
sirve, identifique a los referentes y personas importantes y promocione
tu comercio.






SEA GENEROSO

Para mantener a los clientes leales a su producto, envie a sus clientes
pequefios regalos «sorpresa». Los clientes vienen a esperar
recompensas cuando son miembros de un programa. Las sorpresas
siempre trabajan para inculcar lealtad y retencion.

No cometa el error de pensar que los articulos de promocion son solo
para conferencias y ferias. La gente espera cosas gratis en las
conferencias, pero no esperan regalos en una reunion. Procure dar a
sus clientes objetos pequenos, (y utiles) con la marca de sus productos,
puede estar seguro que asi le recordaran.

Donar varios de sus productos a una organizacion sin animo de lucro
también es una forma de darse a conocer. El nombre de la tienda o su
marca se mostraran en los productos durante la duracion del evento y la
donacion es deducible de impuestos. Y ademas, usted estara ayudando
a otros.
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ALIMENTALOS Y VENDRAN

Cualqguier cosa que impligue comida impone atencion. Asociarse con
empresas locales o0 un restaurante u otros proveedores de servicios
de su industria no competidores, para lanzar un evento especial, con
degustacion. La combinacion de su base de datos con otras
empresas le expondra a un segmento completamente diferente de la
gente para ampliar su cartera de clientes. Utilizar alimentos para
generar publicidad para su evento tiene grandes resultados. Hace que
sea divertido y diferente.






AYUDA A OTROS EMPLEADOS

Ofrezca incentivos a tus empleados. También podes imprimir cupones de
descuento para distribuir entre los familiares de tus empleados, o un cupdn
digital que pueden enviar por correo electronico a tus empleados para que
ellos lo puedan imprimir y repartir entre sus familiares y amigos. No se
olvide de poner una oferta limite (generalmente 30-60 dias) y que cada
cliente debe mostrar una identificacion del empleado para canjear su
cupon







LOS ANUNCIOS EN LOS MAPAS ONLINE

Anunciar tu local en mapas online es esencial si es una organizacion con
una ubicacion fisica.

Estos son lo primero que la gente ve en los motores de busqueda.

Estos anuncios ofrecen una instantanea concisa de informacion de tu
comercio para que los clientes puedan facilmente ponerse en contacto
con ustedes o visitar tu comercio.

Y lo mejor de todo, que no cuestan dinero. Asegurese de gque su negocio
esta en Google , asi como en todos los sitios de revisiones locales y otros
listados de mapas que se puedan encontrar.
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EVENTOS



Los Eventos Promocionales, son como cualquier otro evento pero con
un Objetivo Comercial muy definido y medible

Entre los objetivos que podemos tener para estos Eventos
Promocionales tenemos el incrementar de las ventas, mejorar el
reconocimiento de su marca, posicionar o rescatar el posicionamiento
de un producto o servicio, ganar el respeto y/o la confianza de nuestros
clientes actuales y potenciales.

El objetivo del Evento puede ser tan variable como su propia
Imaginacion o su necesidad, lo importante es que la actividad
desarrollada esté acorde con su estrategia general y que consiga €l

objetivo fijado.




Cualquier temporada del afio u ocasion social o de negocios se puede
derivar a un Evento Promocional. Vamos a nombrar algunos tipos de
eventos mas comunmente usados a nivel comercial

« Ferias Populares
 Cine al aire libre
 Talleres

« Aperturas e inauguraciones
 Maratones

* Seminarios

« Competiciones

* Bicicleteadas

« Exhibiciones de arte
* Festivales de musica
« Desfiles de Moda



El coordinador del Evento es la persona que tiene sobre sus hombros el
éxito del mismo. Debe tener una perspectiva general de la actividad,
atar todos los cabos y colocar cada pieza y ejecucion en su momento y
lugar adecuado. Dependiendo de la importancia del evento, sera mas o
menos complicado el “rompecabezas”.

Algunos de los elementos que se deberan coordinar normalmente son:
alimentos y bebidas, decoracion, administracion del personal que
trabaja en el desarrollo del evento, iluminacion, sonido, manejo de
medios, administracion de los tiempos, entre otros. Como dije, va a
depender de la envergadura de la actividad. Muchas veces con una

sola persona encargada es suficiente.




Ahora simulemos que vamos a realizar un Evento Promocional.
Lo primero es establecer y tener bien claro los objetivos planteados.
Este objetivo es lo que dara sentido a la inversion. Dependiendo de
este objetivo es que sabremos cuanto tiempo y dinero estamos
dispuestos a invertir.

El objetivo también determinara:

El tipo de evento,

Donde es mas conveniente hacerlo,

A quiénes hay gque invitar, cual es el publico general al que lo
dirigiremos,

Quienes de la empresa no deben faltar,

Cual es la mejor eépoca para realizarlo, al igual que la fecha y la
hora,

Aprovechamiento de fechas nacionales o dias memorables,
Como debe ser la decoracion e iluminacion.



Todos estos elementos le daran a usted la base para el calculo de
muchos otros factores vitales como el presupuesto, el tiempo necesario
para la realizacion optima, a quienes debe involucrar, etc. Debe recabar
toda esta informacion, debe hacer su tarea.

Una vez que responda a todas estas preguntas y muchas otras que le
surgiran “en el camino” debe revisar nuevamente su objetivo, proyectar
los resultados esperados y determinar si esta siendo realista y
consecuente con la necesidad planteada. Un buen método para
determinar por anticipado todo esto es simplemente, no hacer la
planificacion usted solo. Incluso si es su responsabilidad directa, haga
todo el planteamiento inicial y luego lleve a cabo una reunion con los
departamentos involucrados, presente su plan completo y sobre la base
del resultado de la reunion haga los ajustes pertinentes.




Haga preguntas, consulte lo que se ha hecho antes, vea lo que hay en
el Internet, haga lo que sea necesario para tener el éxito esperado.
Muy bien, luego de que agotamos este proceso y estamos listos para
Iniciar, yo recomiendo un nuevo respiro, una nueva pausa. ‘Descanse”
la idea un poco mas (siempre que sea posible) y de tiempo a su mente
a su creatividad para ir nuevamente a través del proceso completo,
pongase en la situacion, visualice el evento y los acontecimientos en
torno a la actividad.

Ahora estamos listos para hacer un cronograma, plasmando en blanco
y negro el proceso en el tiempo. Un método para ello es visualizar el
evento e ir desde alla hasta atras, hasta el dia de hoy. Es como hacer
una retrospectiva comenzando en el futuro.

Bien, llegado el dia, nada de miedo, ya vimos el éxito en nuestra mente
y todo esta exitoso en blanco y negro también, jmanos a la obra!



Muchas veces es necesario hacer pequeias modificaciones al

plan. Las cosas a veces, son distintas a la hora de la realizacion que a
lo que teniamos planeado. Todo dependera de qué tan bien hayan sido
atados los cabos en el proceso de planificacion.

Por otra parte, si en el ambiente hay circunstancias que ameriten que
usted modifique la fecha o cambie el plan por completo siempre estara
bien justificado por lo que usted no sera el responsable. Estas son
decisiones dificiles de tomar, especialmente luego de haber invertido
tanto tiempo y esfuerzo, pero es mejor tomar una decision a tiempo y
no gue el evento falle en el logro de los objetivos.

Finalmente, el evento se ha realizado. Todo estuvo excelente, la
decoracion, los alimentos y las bebidas, la musica, los invitados,
todo...!felicidades!
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MUCHAS GRACIAS



