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JPORTES PUBLICITARI
DEL FABRICANTE:

OS TECNICOS QUE IMPULSAN LA PROD

on herramientas y medios que utilizan los fabricantes pe
promocionar sus productos, comunicar sus beneficios y
fortalecer su presencia en el mercado.

PUBLICIDAD EN EMPAQUES ANUNCIOS EN MATERIAL POP

REDES SOCIALES LLAMATIVOS TELEVISION EN PUNTOS
Y RADIO DE VENTA

CATALOGO
DE PRODUCTOS

Gracias a estos medios técnicos, las empresas pueden aumentar su
produccion, mejorar sus ventas y fortalecer el reconocimiento de su
marca en el mercado.
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I I l I Ce Los escenarios de demanda promocional se

refieren a situaciones donde las promociones
estimulan la demanda de productos o servicios
mediante incentivos temporales.

IMPORTANTE

Las promociones se justifican por su capacidad
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Las promociones se justifican por su capacidad
para generar urgencia y motivar compras
rapidas mediante descuentos o regalos,
superando otras tacticas como la publicidad.
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Temporadas estacionales:

O Aprovechar picos como Black

destacar y atraer clientes con
ofertas irresistibles que crean
conexién emocional.

Friday o regreso a clases con
descuentos para maximizar ventas.
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Lanzamientos de productos: Periodos de baja demanda:
Introducir novedades con muestras Revitalizar ventas en épocas
gratis o precios bajos, reduciendo lentas, manteniendo flujo de
riesgos.

ingresos constante.
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Introduccion . 9

¥ Son herramientas clave para impulsar
m ventas sin comprometer la rentabilidad,
- siempre que se analicen previamente, su

andlisis, viabilidad y operatividad

* Incluye tipos de BOGO, descuento por volumen y por
tiempo limitado.

* Requiere andlisis de costos variables para definir el
descuento.

® Operatividad implica herramientas digitales para
implementacién  automdtica, segmentacidn y
seguimiento en tiempo real.

Estas estrategias generan urgencia (FOMO) y
activan recompensas cerebrales, reduciendo
abandonos de carrito y fomentando compras
impulsivas. Son esenciales en mercados
competitivos para diferenciarse.




Actualmente muchas empresas no aprovechan
correctamente los medios promocionales o
desconocen la importancia que tienen para atraer
clientes y posicionarse en el mercado. Ademas, en
ocasiones no se utilizan las plataformas digitales de
manera estratégica para comunicar productos,
Servicios 0 promociones.

Por ello, surgio la necesidad de investigar y analizar
como funcionan los medios promocionales y de quée
manera las empresas pueden utilizarlos correctamente
para mejorar su comunicacion con el publico y
aumentar su alcance mediante redes sociales y medios
digitales.

BT FEENWES W T eI TTFE WTWEY WS WYV W WY FEEE Yewr W

herramientas de comunicacion que las empresas
utilizan para persuadir a los consumidores sobre sus
productos o servicios.
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» Ventas Personales
» Marketing Directo

* Promocion de Ventas
* Relaciones Publicas
(RR.PP)

* Publicidad ‘
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CATALOGOS PUBLICIDAD EN EMPAQUES ANUNCIOS EN MATERIAL POP PAGINAS WEB
DIGITALES E REDES SOCIALES LLAMATIVOS TELEVISION EN PUNTOS Y TIENDAS
IMPRESOS Y RADIO DE VENTA EN LiINEA
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clientes mediante la oferta de premios.
Estas dinamicas implican la venta de boletos

Justificacion

® Importancia

Aumentan la notoriedad de la marca vy
generan engagement en redes sociales o
plataformas digitales. Son clave en
marketing para captar leads, promover
productos y diferenciarse en mercados
competitivos

® Beneficios
* Atraen nuevos clientes y fidelizan a los
existentes al ofrecer premios
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compania sobre ventas individuales,
creando identidad y confianza. Las
promociones cruzadas son
colaboraciones entre marcas.

Importancia

Estas alianzas aumentan
visibilidad, clientes potenciales y
fidelizacion al compartir recursos y
riesgos, mejorando competitividad
en mercados dinamicos

Funcion
Se basan en acuerdos donde cada
empresa promociona al socio ante
su audiencia, via descuentos
combinados, eventos o canales
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b bad eriasl del sector Espacios ideales para Ofrecer productos de alta gama
el ITa Dhetors demostraciones, lanzamientos a precios accesibles en puntos
captar ¢ u_ente:js I y fortalecimiento de la imagen estratégicos para aumentar
conocer encias de de marca. volumen de ventas

Objetivo general:

Analizar la Iimportancia de los medios
promocionales y su aplicacion dentro de N
las empresas mediante la creacion y comprarlo.
administracion de un grupo de Facebook En la préctica, hay que:

con contenido informativo y dinamico. riile il S ol e

Elegir el producto y el formato de la muestra.

Obje“VOS eSpeCiﬂCOS e Distribuirlo en puntos de venta, eventos o por

redes/envios

® InveStlgar dlferentes tIpOS de meleS e Medir resulta'dos con cupones, codigos o encuestas.
romOC|OnaIeS Utl|lzadOS or IaS Beneficios de usar muestras gratuitas
gmpresas p . G:all‘ler:n confian;a ygcr:a:ibilidad en o o o o
- - - . la marca. -
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estrategias promocionales y marketing. ’
 Fomentar el trabajo en equipo mediante

o participaciones.
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la organizacion y distribucion de tareas. ; frrionlo ofried d o mrca
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® Beneficios
* Atraen nuevos clientes y fidelizan a los
existentes al of recer premios




Meétodo

El proyecto se llevd a cabo mediante un método de
trabajo colaborativo y de investigacion aplicada. Primero,
el equipo selecciond y organizo los temas que
abordariamos durante el periodo establecido.
Posteriormente, elaboramos un calendario de
publicaciones semanales para asegurar la constancia y
el orden. Cada integrante realizaba una publicacion, la
compartia en el grupo y los demas miembros la
revisabamos para verificar la claridad, ortografia,
coherencia y exactitud de la informacion.

Durante el proceso, surgio la necesidad de ajustar la
carga de trabajo debido a que uno de los integrantes no
participo. Esto llevd a redistribuir sus actividades entre
los tres companeros restantes, manteniendo el ritmo y la
calidad del contenido. Todo el proyecto se desarrollo con
base en investigacion documental y normas de
redaccion formal.

* Plataformas como » Colaboraciones con  Anuncios automatizados .

enfocan en interactuar
directamente con el
consumidor.

i s Sampling
¢ Distribucion de
muestras

¢ Ubicacion estratégica
* Personal capacitado

Caravanas

* Uso de vehiculos
publicitarios
e Alta exposicion a posibles

Instagram, TikTok creadores de contenido basados en datos videos interactivos inmersivas al cliente
e 3 = Mayor confianza y = Segmentacion * Mayor participacion ® Prueba de productos * Mayor tasa de
* Contenido visual cercania con el publico ~ precisa del usuario entiemporeal ~ conver sion
y viral
@ Hicance global s inmediato € saturacion de contenido
o Segmentacién especifica v
del pablico Q Camllalos constantes o,
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Formatos innovadores
Entre los formatos mas usados estan los videos cortos, lives, stories,
videos 360°, anuncios interactivos, pruebas A/B y experiencias con
realidad aumentada o virtual.

Estos recursos funcionan bien porque

aumentan la interaccién y permiten
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mostrar el producto de una forma mas Q -1
cercanay memorable -~
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Medios de apoyo

Como medios de apoyo destacan redes sociales, motores de busqueda,
email market:ng podcasts y pubhadad en plataformas de streaming. ﬁ
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etall, esto suele lograrse con etiquetad r—ﬁ"
EAS, carcasas antirrobo, alarmas, cables f

etractlles y videovigilancia.
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SISTEMAS MAS USADOS +
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alarmas si el articulo saie sin
2.Arcos de segun,dad 0
colocados _en accesos

para pe
alto valor
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Los canales de exhibicion especializada permiten
presentar nuestros productos en entornos estratégicos,
generar experiencias de marca y conectar con clientes
altamente segmentados.

LIDAD
CONEXION
VENTAS

FERlAS EXPﬂSlClﬂNES
specinlioaghs

Partuu:?ar en ferias del sector Espacios ideales para Ofrecer productos de alta gama
permite mostrar la marca, demostraciones, lanzamientos a precios accesibles en puntos
captar nuevos clientes y y fortalecimiento de la imagen estratégicos para aumentar
conocer tendencias del de marca. volumen de ventas.




Entre los resultados obtenidos se encuentran:
TIPOS DE PREMIOS

. > : - - Monetarios y Bonos
Mayor comprension sobre el uso de medios promocionales en las [ TP e e

empresas. - Experiencias Unicas

» Desarrollo de habilidades en investigacion y creacion de

contenido digital. @
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Las promociones se justifican por su capacidad Tqmblen responden a enfornos
para generar urgencia y motivar compras competitivos intensos, donde actuan

rapidas mediante descuentos o regalos, como diferenciador esencial para
superando otras tacticas como la publicidad.

* Organizacion efectiva del trabajo en equipo.

 Elaboracion de gréaficas y analisis relacionados con la
participacion y alcance de las publicaciones.

captar atencién del consumidor.
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Temporadas estacionales:
® Mercados competitivos: Para P ;
— : * Aprovechar picos como Black

. ¥ destacar y atraer clientes con i
(] S Friday o regreso a clases con
ofertas irresistibles que crean

o : descuentos para maximizar ventas.
9 conexién emocional.
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SOCIALES IC f A INTERACTWO AUMENTADA (AR) PERSOHAI.IH&D.O
Y VIRTUAL (VR)

» Plataformas como » Colaboraciones con  Anuncios automatizados e Encuestas, quizzes,
Instagram, TikTok creadores de contenido basados en datos videos interactivos

Yoot  Mayor confianza y » Segmentacion  Mayor participacion
* Contenido visual cercania con el piblico precisa

y viral
VENTAJAS

@ Atcance global e inmediato

ntacidn especifica
e Er'xblim

¥ Medicion en tiempo real
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Formatos innovadores

Entre los formatos mas usados estan los videos cortos, lives, stories,
videos 360°, anuncios interactivos, pruebas A/B y experiencias con

ealidad aumentada o virtual.

Estos recursos funcionan bien porque

aumentan la interaccion y permiten

mostrar el producto de una forma mas

cercanay memgrable

S

Medlos de upoyo

emall marketmg, podcasts y publicidad en plataformas de streammg
Tamblén siguen siendo Utiles los soportes impresos como carteles vy
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presentar nuestros productos en entornos estratégicos,
generar experiencias de marca y conectar con clientes
altamente segmentados.
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CONEXION
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Espacios ideales para Ofrecer productos de alta gama
demostraciones, lanzamientos a precios accesibles en puntos
y fortalecimiento de la imagen estratégicos para aumentar

de marca. volumen de ventas.

Participar en ferias del sector
permite mostrar la marca,
captar nuevos clientes y
conocer tendencias del
mercado.

El mix de promocién es un conjunto de
herramientas de comunicacién que las empresas
utilizan para persuadir a los consumidores sobre sus
productos o servicios.

* Publicidad

» Promocién de Ventas » Ventas Personales

* Relaciones Publicas » Marketing Directo
(RR.PP)
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