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Introduccion

El Trade Marketing es una disciplina clave dentro de las estrategias comerciales de las
empresas, cuyo objetivo principal es optimizar la disponibilidad, visibilidad y rotacién
deproductos en los puntos de venta (PDV). Esta estrategia se centra en la relacién entre
fabricantes, distribuidores y minoristas, asegurando que los productos lleguen al

consumidorfinal de manera efectiva y eficiente.

A lo largo de este Plan Anual de Trade Marketing, se presentardn tacticas detalladas
mesa mes, disefiadas especificamente para los mercados de Perd, Ecuador y Bolivia.
Cada mes se enfocard en aprovechar las oportunidades del mercado local, las
festividades, loslanzamientos de productos y las campafas promocionales clave,
siempre con el objetivo demaximizar las ventas y fortalecer la relacién con los canales

de distribucion.

Este plan estd estructurado para ayudarte a implementar estrategias prdcticas de
TradeMarketing, ajustadas a las caracteristicas de cada pais, basadas en ejemplos

reales demarcas que lideran el mercado y que han demostrado éxito en la

optimizacién de sus esfuerzos en el punto de venta.
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Enero: Lanzamientos
y Posicionamiento

Introduccion del Mes:

Enero es un mes crucial para Trade Marketing, ya que es el momento
perfecto para introducir nuevos productos y reforzar la visibilidad de los
existentes, especialmente después del consumo elevado durante las
fiestas de fin de ano. Durante este mes, las

promociones de reabastecimiento son fundamentales para captar a
consumidores que buscan renovar sus productos esenciales, y las
marcas pueden aprovechar las estanterias de géndola con promocio-

nes estratégicas.

Tacticas y Ejemplos:

Pera:

1. Tactica: Alicorp realiza activaciones en supermercados clave como
Tottus y Metro con promociones de 2x1 en productos esenciales como
aceites y fideos.

Explicacion: Esta promocion aprovecha el periodo post-fiestas,
cuando los consumidores buscan reponer productos esenciales en sus
hogares. La activacién en supermercados clave asegura una alta visi-
bilidad.

Objetivo: Incrementar la rotacion de productos bdsicos y atraer consu-

Mmidores a través de ofertas atractivas

2. Tactica: Gloria promueve paquetes familiares de leche y productos
lGcteos en supermercados con materiales POP en géndolas principa-
les.

Explicacién: Los materiales en PDV (puntos de venta) atraen la aten-
cién del consumidor en el momento de la compra, asegurando que los
productos de Gloria sean visibles y faciles de encontrar.

Objetivo: Aumentar las ventas de productos lacteos, especialmente en

los supermercados de alto trafico.

3. Tactica: San Fernando organiza activaciones en supermercados
clave de Lima, promoviendo cortes de carne para parrillas con promo-
ciones especiales.

Explicacion: Las activaciones en el punto de venta estén disefadas
para posicionar los productos de carne de San Fernando en géndolas
claves, aprovechando las reuniones familiares tipicas del inicio del afo.
Objetivo: Aumentar la visibilidad y las ventas de cortes de carne, cap-

turando a consumidores durante reuniones sociales y familiares.




Ecuador:

1. Tactica: Supermaxi organiza una campafia de visibilidad de productos de limpieza con
descuentos en categorias populares como detergentes y productos de higiene.

Explicacion: Las promociones en cabeceras de géndola y descuentos atraen a consumidores
que necesitan reponer productos de limpieza tras las festividades, maximizando la visibilidad
de estas categorias.

Objetivo: Incrementar la rotacién de productos de limpieza y maximizar la visibilidad en los

puntos de venta.

2. Tactica: La Favorita presenta promociones de snacks saludables con degustaciones en
PDV.

Explicacion: Las degustaciones y promociones en puntos de venta clave ayudan a generar
interés por productos saludables y fomentan la prueba del producto en el mismo momento
de la compra.

Objetivo: Atraer a los consumidores jovenes y a las familias, incrementando el volumen de

ventas en categorias saludables.

3. Tactica: Tia realiza activaciones con mochilas y Utiles escolares, destacando productos di-
rigidos a estudiantes.

Explicacion: Esta tactica aprovecha el inicio del afio escolar, promoviendo productos esen-
ciales para estudiantes y familias, posiciondndolos en puntos estratégicos dentro de la
tienda.

Objetivo: Maximizar las ventas de productos escolares y de uso cotidiano en el regreso a

clases



Bolivia:

1. Tactica: PIL Andina promueve una campafa en supermercados locales con descuentos en
yogures y productos lacteos, con exhibiciones destacadas.

Explicacion: La promocién en géndolas con productos destacados atrae a los compradores
en busca de precios especiales para productos de uso diario.

Objetivo: Aumentar las ventas de productos lacteos y reforzar la visibilidad de la marca en

supermercados de alto transito.

2. Tactica: Fama de América realiza promociones de panaderia con muestras gratuitas en
puntos de venta estratégicos.

Explicacion: Las muestras gratuitas generan un punto de contacto directo con los consumi-
dores, aumentando la prueba del producto y la conversion en compras.

Objetivo: Incrementar la rotacion de productos en panaderias y tiendas de comestibles me-

diante la prueba directa.

3. Tactica: Cerveceria Nacional realiza activaciones de marca en mercados y supermerca-
dos con promociones de "compra 2, lleva 3" para cervezas.

Explicacion: Las promociones de volumen y los materiales POP crean visibilidad de la marca
en el punto de venta, aumentando las compras de impulso y fidelizando a los clientes.
Objetivo: Aumentar las ventas de cervezas y promover la rotaciéon de productos durante el

inicio del ano
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Conclusion de Enero:

Enero es un mes clave para las marcas que buscan posicionar nuevos pro-
ductos o reforzar los existentes en el mercado. Aprovechar las promociones
de reabastecimiento, los descuentos y las activaciones en el punto de venta
son tdacticas efectivas para captar la atenciéon del consumidor post-fiestas.
Ademas, establecer una relacion sélida con los distribuidores y minoristas
es fundamental para asegurar la disponibilidad y visibilidad de los produc-
tos en gondolas clave.

Este mes, las tacticas de Trade Marketing deben estar enfocadas en optimi-
zar la visibilidad de los productos en los puntos de venta de alto trafico y
ofrecer incentivos atractivos a los consumidores para que se acerquen al
PDV y realicen la compra.




Febrero:
San Valentin y Carnaval

Introduccion del Mes:

Febrero es un mes lleno de oportunidades para conectar emocional-
mente con los consumidores, especialmente con San Valentin y las fes-
tividades del Carnaval. Estas celebraciones son momentos perfectos
para las marcas que desean credr una experiencia Unica de compra,
aprovechar el consumo emocional y aumentar la visibilidad de pro-
ductos especificos, como chocolates, bebidas, y regalos. Durante este
mes, las promociones temdaticas, los empaques especiales y las acti-
vaciones en el punto de venta (PDV) son clave para conectar con los
consumidores y fortalecer la presencia de marca.

Tacticas y Ejemplos:

Pera:

1. Tactica: Inca Kola lanza ediciones limitadas con disefios tematicos
para San Valentin, con exhibiciones especiales en supermercados vy
tiendas de conveniencia.

Explicacion: Las ediciones limitadas generan exclusividad, lo que au-
menta la demanda del producto. Ademds, las exhibiciones especiales
en puntos de alta afluencia refuerzan la visibilidad y el deseo de
compra.

Objetivo: Aumentar la rotacién de productos a través de la exclusividad
de la edicién limitada y generar visibilidad en PDV clave durante las
festividades.

2. Tactica: Coca-Cola realiza promociones de compra 2x1 en produc-
tos seleccionados, con degustaciones y eventos en supermercados y
centros comerciales.

Explicacion: Las degustaciones permiten a los consumidores probar el
producto antes de comprar, lo que puede incentivar la compra impul-
siva. Las promociones de compra 2x1 crean una sensacién de ahorro, lo
que fomenta la compra de volumen.

Objetivo: Impulsar las ventas durante el mes de San Valentin, atraer
consumidores al PDV y aumentar la lealtad de los clientes mediante
promociones de valor.

3. Tactica: Nestlé realiza activaciones en supermercados con ofertas
en chocolates, y paquetes especiales para regalar, posicionando la
marca como la opcidn perfecta para San Valentin.

Explicacion: Las promociones especificas para San Valentin generan
una experiencia de compra en el PDV, donde los consumidores pueden
elegir regalos ideales con precios accesibles.

Objetivo: Aumentar las ventas de chocolates y otros productos relacio-
nados con San Valentin, impulsando la compra impulsiva en puntos de
venta clave.




Ecuador:

1. Tactica: Nestlé ofrece descuentos en chocolates y promociones cruzadas con flores en su-
permercados y tiendas de conveniencia.

Explicacion: Las promociones cruzadas con flores crean un paquete completo para el consu-
midor que busca regalar algo especial. Los descuentos adicionales atraen a los compradores
de ultima hora.

Objetivo: Aumentar las ventas de chocolates y otros productos relacionados con San Valentin
a través de una estrategia omnicanal que aprovecha tanto el PDV fisico como las promocio-
nes online.

2. Tactica: La Favorita realiza una campafia en redes sociales y puntos de venta para
promover productos de temporada durante el Carnaval, con precios especiales.
Explicacion: La promocién en redes sociales complementada con una activacién en PDV au-
menta el alcance de la marca y conecta con un publico mds amplio, especialmente en
épocas de festividades locales como el Carnaval.

Objetivo: Generar mayor visibilidad para productos de temporada, utilizando canales digita-
les y fisicos para aumentar las ventas durante el Carnaval.

3. Tactica: Cerveceria Nacional realiza degustaciones de cerveza en ferias y eventos

de Carnaval, con promociones especiales en PDV estratégicos.

Explicacion: Las degustaciones permiten a los consumidores experimentar el producto y aso-
ciarlo con la festividad del Carnaval, creando un vinculo emocional que puede traducirse en
compras inmediatas.

Objetivo: Aumentar la rotacion de cervezas durante el Carnaval y generar una mayor presen-
cia de marca en eventos de alto trafico. clases



Bolivia:

1. Tactica: PIL Andina promueve una campafia en supermercados locales con

descuentos en yogures y productos ladcteos, con exhibiciones destacadas durante

San Valentin.

Explicacion: Las promociones y exhibiciones destacadas durante una fecha emocional
como San Valentin permiten posicionar los productos como una opcidn atractiva para los
consumidores.

Objetivo: Incrementar las ventas de productos lacteos en supermercados

mediante promociones que generan una compra impulsiva

2. Tactica: Faoma de América realiza promociones de panaderia con muestras gratuitas en
puntos de venta estratégicos durante Carnaval.

Explicacion: Las muestras gratuitas son una excelente forma de generar prueba del produc-
to y aumentar la rotacién en los puntos de venta, especialmente en un mes de alto consumo
como febrero.

Objetivo: Aumentar las ventas de panaderia y productos relacionados mediante la prueba

directa en el punto de venta, generando una experiencia positiva en el consumidor.

3. Tactica: Cerveceria Nacional realiza activaciones de marca en mercados y supermerca-
dos con promociones de "compra 2, lleva 3" para cervezas, asociando el producto a las festi-
vidades de Carnaval.

Explicacion: Las promociones de volumen y la visibilidad de la marca durante las festivida-
des locales ayudan a posicionar la cerveza como la opcidén ideal para celebrar el Carnaval,
incentivando la compra impulsiva.

Objetivo: Aumentar las ventas de cervezas y fomentar la compra en grandes cantidades du-

rante el Carnaval, maximizando la presencia en puntos de venta clave.




Conclusion de Febrero:

Febrero es un mes estratégico para conectar emocionalmente con los con-
sumidores mediante promociones temdaticas, ediciones limitadas y activa-
ciones en PDV. Aprovechar las festividades de San Valentin y el Carnaval
permite crear experiencias de compra atractivas, que no solo aumentan la
rotacién de productos, sino que también refuerzan la presencia de marca en
el mercado. Las marcas deben usar estrategias omnicanal, combinando
activaciones en PDV con campafas digitales para maximizar su impacto.

Este mes también es clave para fortalecer las relaciones con los minoristas,
al ofrecerles materiales de apoyo y promociones que mejoren la experiencia
de compra del consumidor.




Marzo:
Vuelta al Colegio

Introduccion del Mes:

Marzo marca el regreso a clases, o que representa una gran oportuni-
dad para promover productos relacionados con la educacién, la ali-
mentacion saludable y otros articulos esenciales que las familias ne-
cesitan para comenzar el ano escolar. Durante este mes, las marcas
deben centrarse en productos de uso diario y promociones familiares
para captar la atencidén de los consumidores. Ademas, la visibilidad de
productos en supermercados y tiendas de conveniencia se vuelve

clave para aprovechar las compras de Ultima hora

Tacticas y Ejemplos:

Pera:

1. Tactica: : Gloria lanza promociones en paquetes familiares de leche y
productos ldcteos en supermercados, destacando su oferta con mate-
riales POP y exhibiciones en las géndolas principales.

Explicacion: Las promociones de paquetes familiares son ideales en
esta época de reabastecimiento tras las vacaciones, y las exhibiciones
ayudan a atraer a consumidores que buscan productos esenciales
para la nutricién de sus hijos.

Objetivo: Aumentar las ventas de leche y productos lacteos, aprove-

chando el regreso a clases y el consumo familiar.

2. Tactica: Inca Kola realiza activaciones en supermercados con pro-
mociones especiales en packs familiares de bebidas.

Explicacion: Ofrecer promociones especiales en packs familiares re-
salta la necesidad de productos grandes y de uso comun durante el
regreso a clases, especialmente para comidas y reuniones familiares.
Objetivo: Posicionar a Inca Kola como una bebida refrescante y acce-

sible para las familias.

3. Tactica: : San Fernando realiza promociones de carnes y productos
listos para comer en supermercados, con descuentos especiales para
la compra de combos.

Explicacion: Los combos de carne y alimentos listos para comer son
una opcidn atractiva para las familias que buscan soluciones répidas y
nutritivas durante el regreso a clases.

Objetivo: Impulsar las ventas de productos de carne, capitalizando la

demanda de comidas faciles y nutritivas para familias.




Ecuador:

1. Tactica: Supermaxi organiza promociones en articulos escolares, como mochilas, Utiles y
uniformes con descuentos especiales para familias.

Explicacion: Las promociones de articulos escolares son esenciales para las familias que se
preparan para el regreso a clases, creando una compra impulsiva cuando los consumidores
ven los descuentos y la visibilidad de estos productos en el PDV.

Objetivo: Aumentar las ventas de productos relacionados con el regreso a clases, ayudando

a las familias a prepararse para el nuevo ciclo escolar.

2. Tactica: La Favorita lanza campafas de visibilidad en productos de consumo répido y
snacks saludables dirigidos a estudiantes.

Explicacion: Los snacks saludables y rapidos son esenciales para los estudiantes que necesi-
tan energias radpidas durante el dia escolar. La visibilidad y la accesibilidad en los supermer-
cados clave atraen a los padres que buscan opciones convenientes y saludables para sus
hijos.

Objetivo: Aumentar las ventas de snacks saludables y productos para el

regreso a clases, apuntando a la conveniencia para las familias.

3. Tactica: Tia realiza promociones en alimentos y productos de uso diario, con una

fuerte campafia de descuentos en productos de higiene y limpieza familiar.

Explicacion: Las promociones de productos bdsicos de uso familiar como alimentos, deter-
gentes y otros articulos esenciales son cruciales para atraer a los consumidores a medida
que se preparan para el regreso al colegio.

Objetivo: Impulsar la venta de productos bdasicos de uso cotidiano durante el

inicio del ciclo escolar.



Bolivia:

1. Tactica: PIL Andina realiza promociones de productos lacteos, destacando los

yogures y leche liquida en supermercados con exhibiciones especiales y descuentos.
Explicacion: Las promociones en productos lacteos durante el regreso a clases son efectivas,
ya que muchas familias los incluyen en sus compras regulares para la nutricion de los nifios.
Objetivo: Incrementar la rotacién de productos ldcteos en supermercados, aprovechando la

demanda constante de estos productos en el hogar

2. Tactica: Faoma de América organiza activaciones de panaderia en supermercados, con
degustaciones de sus productos y ofertas especiales.

Explicacion: Las degustaciones son una excelente manera de generar interés en productos
frescos como pan y pasteles, especialmente durante el regreso al colegio cuando las fami-
lias buscan opciones rdpidas y econémicas para las meriendas.

Objetivo: Aumentar las ventas de panaderia y productos de consumo diario.

3. Tactica: Cerveceria Nacional realiza promociones de "compra dos, lleva tres” para
cervezas en supermercados y tiendas especializadas.

Explicacion: Las promociones de volumen crean un incentivo para las compras, especial-
mente cuando los consumidores estdn planeando celebraciones durante el regreso al ciclo

escolar o en festividades locales.

Objetivo: Impulsar las ventas de cervezas en supermercados y tiendas especializadas.




Conclusion de Marzo:

Marzo es un mes clave para las marcas, ya que representa un periodo de preparacion y

reposicion para las familias con el regreso a clases. Las estrategias de Trade Marketing

deben enfocarse en productos esenciales como alimentos, bebidas, articulos escolares y
productos de higiene, que son cruciales durante este mes. Aprovechar las promociones
familiares y activaciones en puntos de venta clave garantizard que las marcas

mantengan su relevancia en los hogares durante esta época del afo.




Abril:
Semana Santa y Pascua

Introduccion del Mes:

Abril es el mes de la Semana Santa y la Pascua, una oportunidad para
las marcas de alimentos y bebidas que se asocian con las celebracio-
nes religiosas y familiares. Durante este mes, las marcas deben enfo-
carse en productos estacionales como pescados, dulces, y chocolates
para capturar la atencidon de los consumidores que buscan productos

para las festividades.

Tacticas y Ejemplos:

Peri:

1. Tactica: : San Fernando realiza exhibiciones destacadas de produc-
tos de pescado y carnes para Semana Santa, con promociones en su-
permercados.

Explicacion: La Semana Santa es una época en la que las familias
consumen mds pescado y carnes blancas. Las exhibiciones en lugares
clave dentro de los supermercados atraerdn a los compradores que
buscan estos productos para sus celebraciones.

Objetivo: Incrementar las ventas de pescado y carnes para la Semana

Santa

2. Tactica: lanza promociones de productos lacteos y postres para las
celebraciones de Pascuag, destacdndolos en supermercados con pro-
mociones cruzadas.

Explicacion: Los productos ldcteos y postres son esenciales en las
mesas familiares durante las festividades. Las promociones cruzadas
ayudan a aumentar las ventas al asociar los productos con momentos
familiares.

Objetivo: Aumentar las ventas de Iadcteos y postres en supermercados

durante las festividades.

3. Tactica: Nestlé realiza activaciones con chocolates y productos es-
peciales de Pascua en supermercados y tiendas especializadas.
Explicacion: Las activaciones en PDV como degustaciones y promocio-
nes especiales ayudan a generar interés y fomentar compras impulsi-
vas en momentos clave como la Pascua.

Objetivo: Maximizar las ventas de chocolates y otros productos relacio-

nados con la Pascua.




Ecuador:

1. Tactica: Supermaxi lanza promociones especiales en productos de mariscos y

pescados para Semana Santa, con exhibiciones destacadas.

Explicacion: Las exhibiciones de productos estacionales como mariscos y pescados ayuda-
rdn a captar la atencién de los consumidores que buscan productos para las celebraciones
de Semana Santa.

Objetivo: Aumentar las ventas de mariscos y pescados durante la Semana Santa

2. Tactica: Tia ofrece descuentos en productos de panaderia y confiteria para las
celebraciones de Pascuq, con activaciones y degustaciones en tiendas.

Explicacion: Las degustaciones y promociones en productos de panaderia ayudan a generar
una experiencia en el punto de venta, aumentando las compras impulsivas.

Objetivo: Incrementar las ventas de panaderia y confiteria durante Pascua.

3. Tactica: Nestlé realiza activaciones en supermercados para promocionar chocolates

y dulces de Pascuag, con empaques especiales para la festividad.

Explicacion: El uso de empaques especiales para Pascua atrae a los consumidores y les re-
cuerda la tradicion de regalar chocolates durante las festividades.

Objetivo: Aumentar las ventas de chocolates y dulces en Pascua



Bolivia:

1. Tactica: PIL Andina organiza activaciones de marca con degustaciones de lacteos y pos-
tres en supermercados para el Dia del Padre.

Explicacion: Las degustaciones en puntos clave atraen a los consumidores y les permiten
probar productos antes de comprar, lo que genera mayor confianza y aumenta la probabili-
dad de compra.

Objetivo: Incrementar las ventas de productos lacteos y postres, asocidndolos con celebra-

ciones familiares del Dia del Padre.

2. Tactica: Cerveceria Nacional realiza promociones de cervezas y bebidas alcohélicas con
descuentos en combos especiales para el Dia del Padre.

Explicacion: Las promociones de volumen, como “compra dos y lleva tres”, fomentan las
compras impulsivas y son populares en celebraciones de festividades como el Dia del Padre.

Objetivo: Aumentar las ventas de cervezas y bebidas alcohélicas durante el Dia del Padre

3. Tactica: Sofia ofrece promociones especiales de cortes de carne y productos listos para
cocinar, destacandolos en supermercados y tiendas especializadas.

Explicacion: Las promociones de productos faciles de preparar como cortes de carne
ayudan a las familias a disfrutar de una comida especial en el Dia del Padre sin complicacio-
nes.

Objetivo: Aumentar las ventas de carnes y productos listos para cocinar, facilitando las cele-

braciones familiares.




Conclusion de Bolivia

Febrero es un mes estratégico para conectar emocionalmente con los con-
sumidores mediante promociones temdticas, ediciones limitadas y activa-
ciones en PDV. Aprovechar las festividades de San Valentin y el Carnaval
permite crear experiencias de compra atractivas, que no solo aumentan la
rotacién de productos, sino que también refuerzan la presencia de marca en
el mercado. Las marcas deben usar estrategias omnicanal, combinando
activaciones en PDV con campafias digitales para maximizar su impacto.

Este mes también es clave para fortalecer las relaciones con los minoristas,
al ofrecerles materiales de apoyo y promociones que mejoren la experiencia
de compra del consumidor.




Mayo:
Dia de la madre

Introduccion del Mes:

El Dia de la Madre es una de las fechas mads significativas en términos de
consumo, especialmente en las categorias de cosméticos, alimentos, bebi-
das y electrodomeésticos. Este mes ofrece una excelente oportunidad para
las marcas que desean generar un vinculo emocional con los consumidores,
promover regalos especiales y aumentar las ventas de productos orientados
al bienestar familiar. Las tacticas deben centrarse en promociones exclusi-
vas, ofertas por volumen y activaciones en PDV que resalten productos idea-

les para regalar a las madres

Tacticas y Ejemplos:

Pera:

1. Tactica: Saga Falabella realiza promociones en cosméticos, con descuen-
tos y regalos por compra de productos seleccionados, posicionando sus
marcas premium.

Explicacion: Durante el Dia de la Madre, los consumidores buscan regalos
emocionales, como productos de belleza. Las promociones con regalos por
compra agregan valor y aumentan la rotacion de productos.

Objetivo: Impulsar las ventas de cosméticos y fortalecer la presencia de la

marca en un segmento de alta demanda como regalos para madres

2. Tactica: Wong organiza activaciones de productos gourmet, como vinos y
cestas de regalo, con exhibiciones especiales para atraer a los consumido-
res en busca de obsequios para las madres.

Explicacion: Los productos gourmet son ideales para regalar en el Dia de la
Madre. Las exhibiciones llamativas en tiendas de alto trafico ayudan a des-
tacar estos productos en el punto de venta.

Objetivo: Aumentar las ventas de productos premium y posicionar a la

marca como la opcidén ideal para regalar en esta fecha especial.

3. Tactica: Laive realiza activaciones en supermercados con promociones
de productos lacteos y postres para el Dia de la Madre, destacando su uso
en celebraciones familiares.

Explicacion: Los productos lacteos y postres son parte importante de las co-
midas familiares. Las promociones de descuento en combos de productos
ayudan a incentivar la compra en el PDV durante esta festividad.

Objetivo: Aumentar las ventas de productos lacteos y postres, asocidndolos
con las celebraciones del Dia de la Madre. demanda de comidas faciles y

nutritivas para familias.




A QUIEN DESDE SIEMPRE HA SIDO M| MEJOR AMIGA

TE DESEA SAGA FALABELLA

Ecuador:

1. Tactica: La Favorita crea promociones especiales en productos de cuidado personal, como
cremas y perfumes, con descuentos exclusivos para el Dia de la Madre.

Explicacion: Los productos de cuidado personal son muy populares durante el Dia de la
Madre. Las promociones de descuento ayudan a atraer a los compradores en busca de rega-
los para sus madres.

Objetivo: Aumentar las ventas de productos de cuidado personal y fortalecer

la relaciéon con los consumidores durante una fecha clave de consumo

2. Tactica: Supermaxi organiza una campana en la que ofrece descuentos y

promociones en flores, chocolates y cestas de regalo.

Explicacion: Las flores y chocolates son obsequios tradicionales para el Dia de la Madre. Ofre-
cer promociones cruzadas en estos productos aumenta el ticket promedio y la afluencia de
clientes.

Objetivo: Aumentar las ventas de productos para regalar en el Dia de la Madre y generar una

experiencia de compra mds atractiva en el PDV

3. Tactica: Tia realiza activaciones en tiendas con demostraciones de productos de

cocina, como utensilios y electrodomésticos, que son populares durante esta fecha.
Explicacion: Los electrodomésticos y utensilios de cocina son regalos comunes en el Dia de la
Madre. Las demostraciones en PDV generan un interés adicional y motivan la compra.
Objetivo: Incrementar las ventas de productos de cocina y electrodomésticos

mediante activaciones en el punto de venta.



Bolivia:

1. Tactica: Sofia realiza promociones de cortes de carne en supermercados, con paquetes
especiales para el Dia de la Madre.

Explicacion: Las promociones en cortes de carne ayudan a posicionar los productos como
parte esencial de las celebraciones familiares, especialmente en un dia de gran consumo
como el Dia de la Madre.

Objetivo: Aumentar las ventas de carne y posicionarla como parte esencial de las celebra-

ciones familiares.

2. Tactica: Cerveceria Nacional lanza promociones especiales en cervezas premium, con
descuentos por volumen para celebraciones del Dia de la Madre.

Explicacion: Las cervezas premium son una opcién popular en celebraciones familiares. Las
promociones de volumen animan a los consumidores a comprar mas y disfrutar durante el
Dia de la Madre.

Objetivo: Incrementar las ventas de cervezas premium durante el Dia de la

Madre, aprovechando las celebraciones familiares.

3. Tactica: PIL Andina realiza activaciones con productos lacteos y postres, incluyendo de-
gustaciones en supermercados y tiendas de conveniencia para el Dia de la Madre.
Explicacion: Las degustaciones en el PDV aumentan la visibilidad del producto y permiten a
los consumidores probar antes de comprar, lo que puede resultar en una mayor conversion
de ventas.

Objetivo: Aumentar la rotacion de productos lacteos y postres, asociéndolos

con las celebraciones familiares del Dia de la Madre.




Conclusion de Mayo:

Mayo es uno de los meses mads significativos para Trade Marketing, ya que el Dia de la
Madre representa una oportunidad clave para incrementar las ventas en mdltiples
categorias. Las marcas deben centrarse en crear experiencias emocionales en el PDV,

desde regalos personales hasta productos para el disfrute de las familias. Promociones

exclusivas, descuentos por volumen, activaciones en el punto de venta y embalajes

especiales son herramientas efectivas para maximizar la visibilidad y fomentar las compras
impulsivas. El uso de estrategias omnicanal, combinando campaias digitales y fisicas,

también es esencial para llegar a un mayor nidmero de consumidores.




Junio:
Dia del padre

Introduccion del Mes:

El Dia del Padre es otra festividad que, aunque no tiene la misma magnitud
que el Dia de la Madre, ofrece una excelente oportunidad para promocionar
productos masculinos y aquellos asociados con actividades familiares,
como bebidas alcohdlicas, ropa, tecnologia y productos de uso personal. Las
tacticas deben centrarse en ofrecer regalos prdcticos, promociones por vo-
lumen y productos de alta demanda en canales tanto tradicionales como

nmodernos.

Tacticas y Ejemplos:

Peru:

1. Tactica: Wong organiza activaciones de bebidas premium como whisky y
vino, con degustaciones y descuentos por la compra de combos especiales
para el Dia del Padre.

Explicacion: Las bebidas premium son populares para regalar en el Dia del
Padre, y las degustaciones en el PDV permiten a los consumidores probar
antes de comprar, aumentando la conversion.

Objetivo: Aumentar las ventas de bebidas premium durante el Dia del Padre

2. Tactica:: Saga Falabella realiza promociones en ropa masculina con des-
cuentos especiales y ofertas de "compra uno y lleva el segundo a mitad de
precio’.

Explicacion: Las promociones de descuento son atractivas para los
consumidores que buscan ropa para regalar. Las ofertas de volumen, como
‘compra uno y lleva el segundo a mitad de precio’, fomentan compras
adicionales.

Objetivo: Aumentar las ventas de ropa masculing, especialmente durante la

temporada de regalos por el Dia del Padre.

3. Tactica: San Fernando ofrece promociones en cortes de carne premium
para celebraciones familiares del Dia del Padre, destacdndolos en super-
mercados y tiendas especializadas.

Explicacion: Los cortes de carne premium son una opcién popular para
celebraciones familiares. La visibilidad en géndolas clave y las promociones
especiales animan a los consumidores a elegirlos como parte de su
celebracion.

Objetivo: Aumentar las ventas de carnes premium, asociéndolas con

celebraciones familiares.




CENCOSUD RETAL

Ecuador:

1. Tactica: Nestlé realiza promociones de chocolates y cereales con descuentos por la
compra de combos especiales para el Dia del Padre.

Explicacion: Las promociones cruzadas en productos de consumo radpidocomo chocolates y
cereales fomentan el volumen de ventas y pueden atraer a compradores que buscan un
regalo completo.

Objetivo: Aumentar las ventas de chocolates y cereales, incrementando el ticket promedio
por compra.

2. Tactica: Supermaxi organiza descuentos en electrénicos y articulos tecnolégicos

dirigidos a padres, con promociones de “fin de semana” y exhibiciones exclusivas.
Explicacion: Los articulos tecnolégicos son opciones populares de regalo. Las promociones
limitadas y las exhibiciones exclusivas generan urgencia en el consumidor.

Objetivo: Incrementar las ventas de productos tecnolégicos y electrénicos durante el Dia del
Padre.

3. Tactica: Tia realiza promociones en productos de cuidado personal para hombres, como
perfumes y cremas de afeitar, destac ando estos articulos en puntos clave del supermercado.
Explicacion: Los productos de cuidado personal para hombres son una opcién

popular durante el Dia del Padre. Las promociones en puntos clave aseguran que

estos productos sean facilmente visibles.

Objetivo: Aumentar las ventas de productos de cuidado personal y belleza masculina.



Conclusion de Junio:

El Dia del Padre es otra fecha clave en el calendario del comercio, y las
marcas deben aprovechar la oportunidad para incrementar las ventas en
productos tanto de consumo habitual como de alta demanda. Las promo-

ciones por volumen, descuentos exclusivos y activaciones en el punto de
venta son esenciales para conectar con los consumidores y fortalecer las
relaciones con los minoristas durante esta festividad.




Julio:
Fiestas Patrias (Perd), Celebraciones
Regionales (Bolivia y Ecuador)

Introduccion del Mes:

Julio es un mes clave, especialmente para Per(, debido a las Fiestas Patrias,
pero también es significativo en Ecuador y Bolivia por sus celebraciones
regionales y festividades locales. Este mes es ideal para crear promociones
patridticas y ofertas exclusivas que resalten los productos nacionales o de
tradicion local. Las marcas pueden aprovechar el sentimiento de orgullo na-
cional para aumentar la visibilidad de productos y conectar emocionalmen-
te con los consumidores. Las activaciones en puntos de venta deben estar

alineadas con las celebraciones y tradiciones populares.

Tacticas y Ejemplos:

Peru:

1. Tactica: San Fernando organiza exhibiciones tematicas de parrillas en
supermercados, con promociones especiales en carnes para las celebracio-
nes de Fiestas Patrias.

Explicacion: Las parrillas son una tradicién durante las fiestas, por lo que
ofrecer carnes en exhibiciones destacadas y promociones especiales
aumenta la visibilidad de los productos y atrae a consumidores interesados
en celebrar con comidas familiares.

Objetivo: Incrementar las ventas de carnes y asociar el producto con las

celebraciones nacionales.

2. Tactica: Inca Kola crea ediciones limitadas de botellas con el logo patrioti-
co y realiza activaciones en supermercados con promociones de ‘compra 2,
lleva 1".

Explicacion: Las ediciones limitadas de productos asociados con celebra-
ciones nacionales generan un vinculo emocional con los consumidores. Las
promociones de volumen también fomentan la compra impulsiva.
Objetivo: Aumentar la visibilidad de la marca y las ventas de bebidas duran-

te las Fiestas Patrias

3.Tactica: Alicorp realiza una campafia de descuentos en productos nacio-
nales, como aceites y salsas, en supermercados, destacando los beneficios
de consumir productos locales durante las celebraciones.

Explicacion: Promover productos nacionales durante Fiestas Patrias resalta
el patriotismo de los consumidores y los incentiva a elegir productos
[peruanos en sus compras.

Objetivo: Aumentar las ventas de productos nacionales y fortalecer la

percepcion de la marca como un actor clave en el mercado peruano.




Ecuador:

1. Tactica: Cerveceria Nacional realiza promociones de cervezas y bebidas alcohélicas con
descuentos especiales en puntos de venta clave durante las festividades de la regién.
Explicacion: Las festividades locales crean un contexto ideal para promover productos de
consumo social, como cervezas. Las promociones de volumen atraen a los consumidores du-
rante las celebraciones.

Objetivo: Aumentar las ventas de cervezas y bebidas alcohdlicas asociadas

con festividades regionales.

2. Tactica: La Favorita organiza una campafia en supermercados y tiendas de

conveniencia para promover productos de panaderia, como empanadas y panes
especiales, durante las celebraciones locales.

Explicacion: Los productos de panaderiq, especialmente aquellos con un toque tradicional o
regional, son muy demandados durante las celebraciones. Las promociones y la visibilidad en
el PDV aseguran que los consumidores los elijan.

Objetivo: Aumentar las ventas de productos de panaderia, aprovechando el aumento del

consumo durante las festividades locales.

3. Tactica: Supermaxi realiza una activacién especial con productos tipicos de la region,
como dulces y productos gourmet, destacdndolos en gondolas con promociones de des-
cuento.

Explicacion: Las festividades regionales crean una oportunidad Unica para promocionar pro-
ductos tradicionales y de alto consumo. Las promociones de descuento en estos productos
aumentan su rotacién en el PDV.

Objetivo: Aumentar la rotacion de productos regionales y tradicionales durante las festivida-

des.



Bolivia:

1. Tactica: Huari organiza activaciones de marca en mercados y supermercados con
promociones especiales de cervezas y bebidas alcohdlicas durante las celebraciones de
Fiestas Patrias.

Explicacion: La cerveza es una bebida popular durante las festividades, y las promociones
de volumen ayudan a aumentar las compras de impulso, generando mayor visibilidad en el
PDV.

Objetivo: Incrementar las ventas de cervezas y posicionar la marca durante

las celebraciones patrias

2. Tactica: Sofia ofrece promociones de carnes y embutidos en supermercados con
descuentos especiales para las celebraciones familiares durante Fiestas Patrias.
Explicacion: Las celebraciones nacionales son sindbnimo de comidas familiares, y las promo-
ciones de carnes atraen a los consumidores que buscan productos de calidad para sus pa-
rrilladas y reuniones.

Objetivo: Aumentar la rotacién de productos de carne y fortalecer la relacién con los consu-

midores durante un mes clave para las celebraciones.

3. Tactica: Fama de América realiza activaciones de panaderia con degustaciones de

pan y pasteles tipicos, destacdndolos durante las festividades de Fiestas Patrias.
Explicacion: Las degustaciones en puntos de venta ayudan a generar confianza en los con-
sumidores y aumentar las ventas de productos de panaderia durante un periodo de alta de-
manda.

Objetivo: Aumentar la venta de productos de panaderia y promover la marca

como parte integral de las celebraciones nacionales.




Conclusion de Julio:
Julio es un mes clave para Trade Marketing, especialmente en paises con fuertes
celebraciones patriéticas como Perd. Las marcas deben centrarse en productos

nacionales y tradicionales, aprovechando el sentimiento de orgullo patriético para

impulsar las ventas. Las promociones de volumen, activaciones temdaticas y

exhibiciones en puntos de venta clave son esenciales para aumentar la rotacién de

productos y fortalecer la conexién con los consumidores en estas festividades.




Agosto:
Mes de la Juventud y Reinicio
de Clases (Ecuador y Bolivia)

Introduccion del Mes:

Agosto marca el inicio del nuevo ciclo escolar en varios paises, o que
representa una gran oportunidad para las marcas que buscan atraer a
familias y jbvenes a comprar productos relacionados con la educacion,
ropaq, tecnologia y snacks. Este mes es ideal para realizar promociones
dirigidas a estudiantes y padres de familia, con un enfoque en produc-

tos esenciales para la vuelta a clases.

Tacticas y Ejemplos:

Pera:

1. Tactica: Gloria realiza promociones de packs familiares de leche y
productos lacteos en supermercados durante el regreso a clases.
Explicacion: Las promociones de packs familiares aumentan la visibili-
dad de los productos lacteos, que son esenciales para los hogares, es-
pecialmente durante el regreso al colegio.

Objetivo: Aumentar las ventas de productos IGcteos al dirigirse directa-

mente a las necesidades familiares durante el regreso a clases.

2. Tactica: Laive ofrece descuentos en productos l&cteos para escola-
res, destacando su valor nutricional en supermercados.

Explicacion: Las promociones especificas para estudiantes y familias
connifnos en edad escolar ayudan a aumentar la visibilidad de los pro-
ductos y la rotacién en el PDV.

Objetivo: Incrementar las ventas de productos I&dcteos durante el inicio

delciclo escolar

3. Tactica: Inca Kola realiza una campana de visibilidad en el regreso a
clases, ofreciendo promociones de bebidas en packs familiares.
Explicacion: Las promociones de bebidas en packs familiares se ali-
nean con las necesidades de los padres de proporciondr opciones de
bebidas accesibles para sus hijos.

Objetivo: Aumentar la rotacidn de productos de bebidas en supermer-

cados, enfocados en la familia.




Ecuador:

1. Tactica: Tia organiza promociones en mochilas, Gtiles escolares y productos

relacionados con el regreso a clases.

Explicacion: El regreso a clases crea una demanda natural de productos escolares. Ofrecer
promociones y descuentos en estos productos fomenta las compras de dltima hora.
Objetivo: Maximizar las ventas de productos relacionados con la vuelta al colegio y aumentar
el trafico en tiendas

2. Tactica: Supermaxi realiza promociones en alimentos y snacks saludables para los
estudiantes, destacando opciones prdcticas para la lonchera escolar.

Explicacion: Los snacks saludables son cada vez mas demandados por los padres que
buscan opciones nutritivas para sus hijos. Las promociones en estos productos incrementan
la rotacién.

Objetivo: Aumentar las ventas de snacks saludables, orientados a la alimentacién escolar.

3. Tactica: La Favorita realiza promociones de tecnologia, como laptops y mochilas

con descuentos especiales para estudiantes.

Explicacion: Durante la vuelta al colegio, muchos padres adquieren dispositivos tecnoloégicos
y mochilas. Las promociones de estos productos aumentan el volumen de ventas.

Objetivo: Incrementar las ventas de tecnologia dirigida al segmento estudiantil




Bolivia:

1. Tactica: Sofia realiza promociones en cortes de carne y productos listos para

cocinar, ideales para comidas répidas durante el regreso a clases.

Explicacion: Las promociones de productos de fdcil preparacion son atractivas para

las familias que necesitan soluciones rdpidas para las comidas durante la temporada
escolar.

Objetivo: Aumentar las ventas de carnes y productos listos para cocinar, aprovechando la

necesidad de soluciones rdpidas para las familias.

2. Tactica: PIL Andina organiza promociones en productos lacteos para estudiantes,

como yogures y leche, con descuentos y exhibiciones destacadas.

Explicacion: Los productos lacteos son esenciales para los nifios en edad escolar. Las pro-
mociones especificas ayudan a aumentar su rotacién durante el regreso a clases.

Objetivo: Maximizar las ventas de productos Idcteos en supermercados durante la vuelta al

colegio.

3. Tactica: Cerveceria Nacional realiza promociones de cervezas con descuentos
especiales para celebraciones previas al regreso a clases, dirigidas a jévenes y

adultos.

Explicacion: Las promociones de bebidas alcohélicas ayudan a captar a los jovenes adultos
que celebran el fin de las vacaciones antes del regreso a clases.

Objetivo: Aumentar las ventas de cervezas durante este mes, apuntando a celebraciones

locales.
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Conclusion de Agosto:

Agosto es el mes del regreso a clases y un momento clave para promover pro-
ductos escolares, alimentos y bebidas familiares, y tecnologia. Las marcas
deben centrarse en productos de alta demanda durante este periodo, ofreciendo

descuentos, promociones por volumen y activaciones en puntos de venta estra-
tégicos. Aprovechar el enfoque hacia las necesidades de las familias y estudian-
tes garantiza que las marcas puedan aumentar sus ventas y fortalecer su pre-
sencia en los hogares.




Septiembre:
Primavera y Dia del Amor
y la Amistad

Introduccion del Mes:

Septiembre marca el inicio de la primavera en varios paises y es también el
mes del Dia del Amor y la Amistad. Esta es una excelente oportunidad para
las marcas de crear campanas emocionales que celebren el amor, la amis-
tad y las nuevas estaciones. Las estrategias deben centrarse en productos
que inviten a compartir, como regalos, chocolates, flores y bebidas. Ademds,
las marcas pueden aprovechar la renovacion de la temporada para posi-

cionar productos relacionados con el hogar, la moda y el bienestar.

Tacticas y Ejemplos:

Peru:

1. Tactica: Inca Kola lanza una campana especial de edicién limitada con
etiquetas personalizadas para el Dia del Amor y la Amistad, y ofrece promo-
ciones de ‘compra 2, lleva 1'.

Explicacion: Las ediciones limitadas son altamente atractivas durante el Dia
del Amor y la Amistad, y las promociones de volumen aumentan las com-
pras impulsivas en el PDV.

Objetivo: Aumentar la visibilidad de la marca y fomentar las ventas de

bebidas con una oferta atractiva en una fecha clave.

2. Tactica: Coca-Cola realiza activaciones en supermercados con degusta-
ciones y promociones en chocolates y refrescos para el Dia del Amor vy la
Amistad.

Explicacion: Las degustaciones y las promociones cruzadas entre productos
complementarios como refrescos y chocolates aumentan las ventas al
incentivar la compra impulsiva.

Objetivo: Incrementar las ventas de productos relacionados con el Dia del

Amor y la Amistad, aprovechando la tendencia de compras para regalar.

3. Tactica: La Ibérica organiza promociones de chocolates premium con
empaques especiales para regalar, destacando el Dia del Amor y la Amistad.
Explicacion: Los chocolates premium con empaques temdaticos son una
opcién clasica para regalar en esta fechaq, y las promociones en PDV
aseguran que los consumidores se sientan atraidos por las ofertas
especiales.

Objetivo: Aumentar la rotacién de chocolates premium en supermercados y

tiendas especializadas.




Ecuador:

1. Tactica: Nestlé lanza una linea especial de chocolates y galletas con empaques

temdaticos para el Dia del Amor y la Amistad, con descuentos por compras multiples.
Explicacion: Los empaques especiales para esta fecha generan un vinculo emocional con los
consumidores. Las promociones de descuento en la compra de varios productos fomentan el
consumo en grupo y las compras impulsivas.

Objetivo: Aumentar las ventas de chocolates y productos de regalo durante el Dia del Amor y

la Amistad.

2. Tactica: La Favorita organiza una activacién en la que los consumidores pueden
personalizar tarjetas de felicitacién al comprar flores o dulces.

Explicacion: Las tarjetas personalizadas agregan un valor emocional al producto y hacen que
la experiencia de compra sea mds memorable, incentivando a los consumidores a adquirir
flores o dulces como regalo.

Objetivo: Generar una experiencia de compra memorable y aumentar las ventas de flores y

dulces durante el Dia del Amor y la Amistad.

3. Tactica: Supermaxi realiza promociones de cestas de regalo con productos como vinos,
chocolates y productos gourmet, dirigidos a consumidores que buscan regalar algo especial.
Explicacion: Las cestas de regalo son productos ideales para ocasiones como el Dia del Amor
y la Amistad. Las promociones de productos gourmet en estos cestas ayudan a aumentar el
ticket promedio.

Objetivo: Aumentar las ventas de cestas de regalo, impulsando la compra de productos pre-

mium durante la fecha.



Bolivia:

1. Tactica: PIL Andina realiza promociones en productos ladcteos, como yogures y leche, ofre-
ciendo descuentos y packs especiales para regalar en el Dia del Amor y la Amistad.
Explicacion: Los productos ldcteos, al estar asociados con la nutriciéon y la tradicién familiar,
pueden ser un regalo especial. Las promociones en packs ayudan a incrementar el volumen
de ventas.

Objetivo: Aumentar la visibilidad y la rotaciéon de productos lacteos, posicionédndolos como

una opcién para regalar en el Dia del Amor y la Amistad.

2. Tactica: Sofia organiza promociones en cortes de carne premium y productos listos

para cocinar, ideales para cenas especiales en pareja o en grupo durante esta fecha.
Explicacion: Durante el Dia del Amor y la Amistad, muchas parejas optan por celebraciones
gastronémicas en casa. Ofrecer promociones de carne premium para cenas especiales
atrae a los consumidores.

Objetivo: Incrementar las ventas de carnes premium y productos listos para cocinar, aso-

cidndolos con cenas romdnticas y familiares.

3. Tactica: Cerveceria Nacional realiza activaciones en mercados con promociones

de "compra 2, lleva 3" para cervezas, con empaques tematicos del Dia del Amory la
Amistad.

Explicacion: Las promociones de volumen y los empaques especiales refuerzan el vinculo
emocional con los consumidores, incentivando las compras para celebraciones en grupo o
de pareja.

Objetivo: Aumentar las ventas de cervezas y bebidas alcohdlicas, impulsando la compra en

grandes cantidades para celebraciones de amor y amistad.




Conclusion de Septiembre:

Septiembre es un mes perfecto para conectar emocionalmente con los consumidores
a través de productos y promociones relacionadas con el amor y la amistad. Las
promociones temdaticas, los empaques especiales y las activaciones en PDV son
esenciales para credr una experiencia Unica de compra. Las marcas deben aprove-
char el enfoque de productos para regalar y ofertas de volumen para maximizar las
ventas durante este mes.




Octubre:
Preparaciéon para la Navidad
y Halloween

Introduccion del Mes:

Octubre marca el inicio de las preparaciones para las festividades de fin de
ano, incluyendo Halloween y la Navidad. Este es un mes crucial para las
marcas que desean posicionar sus productos para el aumento de compras
que se da en la temporada festiva. Las decoraciones temdaticas, las promo-
ciones anticipadas y las ofertas de temporada son esenciales para atraer a

los consumidores que comienzan sus compras para las festividades.

Tacticas y Ejemplos:

Peru:

1. Tactica: La Ibérica lanza una edicién especial de chocolates con empa-
ques de Halloween y Navidad, destacdndolos en supermercados y tiendas
especializadas.

Explicacion: Las ediciones limitadas con empaques tematicos crean
exclusividad y llaman la atencidn de los consumidores que buscan produc-
tos para regalar en Halloween o Navidad.

Objetivo: Aumentar las ventas de chocolates y posicionarlos como el regalo

ideal para las festividades.

2. Tactica: Alicorp organiza promociones en productos de panaderia y ga-
lletas, con empaques especiales de Halloween y Navidad.

Explicacion: Las promociones de productos de panaderia en empaques
festivos son ideales para atraer a los consumidores en esta temporada de
alta demanda.

Objetivo: Impulsar la rotacion de productos de panaderia y galletas durante

las festividades de Halloween y Navidad.

3. Tactica: Inca Kola lanza promociones de "compra 2, lleva 1" en botellas con
empaques de temporada para Halloween.

Explicacion: Las promociones de volumen ayudan a aumentar las ventas, y
los empaques tematicos de Halloween refuerzan la conexidn con los
consumidores que buscan productos relacionados con la festividad.
Objetivo: Aumentar la visibilidad y las ventas de bebidas durante la

temporada de Halloween.
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Ecuador:

1. Tactica: Nestlé realiza promociones en chocolates y golosinas para Halloween, con
empagues especiales y descuentos.

Explicacion: Halloween es una festividad clave para el consumo de dulces. Las promociones
especiales de productos de temporada ayudan a generar un aumento de ventas.

Objetivo: Aumentar las ventas de chocolates y golosinas durante la temporada de Halloween.

2. Tactica: Supermaxi organiza una camparfa para promover productos de decoracién
navidefa, como luces y adornos, con ofertas anticipadas.

Explicacion: Las compras anticipadas para la Navidad empiezan en octubre. Ofrecer des-
cuentos y promociones en decoracion navidefia impulsa las ventas para la temporada.
Objetivo: Aumentar las ventas de productos de decoracidon navidefa y anticipar las compras
para fin de aro.

3. Tactica: La Favorita realiza promociones en productos de panaderia y reposteria
para Halloween, con ofertas especiales en cupcakes y pasteles decorados.
Explicacion: Halloween es una excelente oportunidad para promover productos de pan
aderia con decoraciones tematicas que atraen a los consumidores.

Objetivo: Aumentar las ventas de productos de panaderia y reposteria durante
Halloween.




Bolivia:

1. Tactica: PIL Andina realiza promociones en yogures y productos ladcteos con

empaques especiales para Halloween.

Explicacion: Las promociones de productos ladcteos en empaques festivos generan visibili-
dad y aumentan las ventas en supermercados durante Halloween.

Objetivo: Incrementar las ventas de productos ldcteos mediante promociones temdticas.

2. Tactica: Cerveceria Nacional organiza activaciones de cervezas en puntos de venta clave
con promociones de volumen para Halloween.

Explicacion: Las cervezas son populares en celebraciones y festividades, y las promociones
de volumen incentivan la compra de multiples unidades.

Objetivo: Aumentar las ventas de cervezas durante la temporada de Halloween.

3. Tactica: Fama de América realiza promociones de panaderia con productos

especiales para Halloween, como pasteles decorados y panes tematicos.

Explicacion: Halloween es ideal para promover productos de panaderia decorados con
temas festivos. Las promociones aumentan las ventas al generar una mayor atraccién en el
PDV.

Objetivo: Impulsar las ventas de panaderia con promociones de temporada.




Conclusion de Octubre:
Octubre es un mes clave para prepararse para las festividades de fin de afio,
como Halloween y Navidad. Las promociones anticipadas, los empaques

especiales y las activaciones temdaticas son esenciales para posicionar los
productos en la mente de los consumidores. Las marcas deben enfocarse en
productos estacionales y ofertas de volumen para maximizar las ventas en
este mes de transicién hacia las grandes festividades de fin de afio




Noviembre:
Black Friday y Promociones
de Fin de Ano

Introduccion del Mes:

Noviembre marca el inicio de las compras de fin de ano, con eventos como
el Black Friday, que se ha convertido en una de las mayores oportunidades
comerciales del afo. Durante este mes, las marcas deben centrar sus es-
fuerzos en promociones masivas, ofertas por volumen y estrategias de des-
cuentos para captar a los consumidores que comienzan sus compras navi-
defnas. Ademds, la temporada de descuentos genera un aumento en la de-
manda de productos de tecnologiag, ropa, electrodomésticos y alimentos

premium.

Tacticas y Ejemplos:

Pera:

1. Tactica: Plaza Vea realiza descuentos masivos en productos de electréni-
cay electrodomésticos, con campanas de visibilidad en sus tiendas y online.
Explicacion: El Black Friday es un evento clave para las compras de
tecnologia y electrodomésticos. Ofrecer descuentos masivos y promociones
online incrementa el trafico tanto en tiendas fisicas como en plataformas de
e-commerce.

Objetivo: Incrementar las ventas de productos electrénicos y electrodomés-

ticos durante el Black Friday.

2. Tactica: Alicorp organiza promociones en productos alimenticios de alta
demanda, como aceites y salsas, con descuentos especiales y regalos por
compra.

Explicacion: El Black Friday también es una excelente oportunidad para los
productos de consumo masivo. Ofrecer descuentos en articulos de uso
diario y regalos por compra aumenta la rotacion y fideliza al consumidor.
Objetivo: Aumentar las ventas de productos de uso cotidiano, aprovechan-

do las compras de fin de ano.

3.Tactica: Inca Kola realiza una campana de “compra 2, lleva 3” para refres-
cos, con ofertas especiales y exhibiciones destacadas en supermercados.
Explicacion: Las promociones de volumen, como “‘compra 2, lleva 3", son
efectivas para aumentar la cantidad de compra durante un evento de alto
consumo como el Black Friday. Las exhibiciones llamativas aseguran que el
producto sea facilmente visible.

Objetivo: Aumentar las ventas de bebidas en volumen durante el Black

Friday.
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Ecuador:

1. Tactica: Tia organiza un evento de descuentos masivos en productos de tecnologiq,

con promociones exclusivas de Black Friday.

Explicacion: Las promociones masivas en productos de tecnologia, como televisores, smar-
tphones y laptops, son esenciales durante el Black Friday, un dia de alto consumo para estos
articulos.

Objetivo: Aumentar las ventas de tecnologia, aprovechando el alto trafico de consumidores
durante las ofertas del Black Friday.

2. Tactica: Supermaxi realiza promociones cruzadas en productos alimenticios

premium, como vinos y licores, con descuentos y paquetes especiales para las

fiestas de fin de ano.

Explicacion: Los productos premium, como vinos y licores, son populares durante las festivi-
dades. Ofrecer promociones y paquetes especiales ayuda a incrementar el ticket promedio.
Objetivo: Aumentar las ventas de productos premium durante el Black Friday y las festivida-

des de fin de ano.

3. Tactica: La Favorita realiza una activacién en la que los consumidores que

compren productos de panaderia reciben un cupén de descuento para la compra de

otros productos.

Explicacion: Las promociones de panaderia son especialmente efectivas durante el Black
Friday, y los cupones de descuento fomentan las compras adicionales en otras categorias.
Objetivo: Aumentar las ventas de productos de panaderia y fomentar compras adicionales
en el PDV.



Bolivia:

1. Tactica:: PIL Andina realiza descuentos especiales en productos ldcteos y yogures

en supermercados para el Black Friday, con exhibiciones destacadas y promociones

de volumen.

Explicacion: Las promociones en productos lacteos y yogures durante el Black Friday au-
mentan la visibilidad del producto en los supermercados y fomentan compras impulsivas
mediante descuentos por volumen.

Objetivo: Incrementar la rotacién de productos ldcteos y yogures durante el Black Friday.

2. Tactica: Cerveceria Nacional organiza promociones de cervezas con descuentos por volu-
men, asocidndolas a eventos sociales y festividades de fin de ano.

Explicacion: El Black Friday es un buen momento para ofrecer descuentos en cervezas, que
son consumidas en celebraciones y reuniones sociales. Las promociones por volumen
ayudan a aumentar las compras de multiples unidades.

Objetivo: Aumentar las ventas de cervezas durante el Black Friday y las festividades de fin de

ano.

3. Tactica: : Fama de América realiza promociones en productos de panaderia, como
pasteles y panes especiales para las festividades, con descuentos en compras por
volumen.

Explicacion: Las promociones de panaderia en el Black Friday son efectivas porque los con-
sumidores buscan productos para celebraciones. Las ofertas por volumen animan a los con-
sumidores a adquirir mdas productos a precios atractivos.

Objetivo: Impulsar la venta de panaderia durante el Black Friday, aprovechando el aumento

de la demanda.




Conclusion de Noviembre:
Noviembre es un mes crucial para las compras de fin de afo. El Black Friday se ha
consolidado como un evento de compras masivas, por lo que las marcas deben aprovechar

descuentos por volumen, ofertas especiales y activaciones en PDV para maximizar las

ventas. Las categorias clave como tecnologia, productos de consumo masivo y

alimentos premium deben ser el foco principal durante este mes, y las marcas deben
asegurarse de ofrecer una experiencia atractiva tanto en tiendas fisicas como en

plataformas online.




Diciembre:
Navidad y
ANo Nuevo

Introduccion del Mes:

Diciembre es el mes de mayor consumo en muchos mercados debido a las
celebraciones de Navidad y Ao Nuevo. Este mes ofrece una excelente opor-
tunidad para las marcas de productos estacionales y regalos de todo tipo.
Las promociones navidenas y las estrategias de marketing emocional
juegan un papel clave para asegurar que las marcas capturen la atencién
de los consumidores que buscan regalos, alimentos festivos y productos es-
peciales para estas festividades. Las promociones masivas y las activacio-

nes en los PDV son esenciales para maximizar las ventas en este mes.

Tacticas y Ejemplos:

Peru:

1. Tactica: La Ibérica realiza promociones especiales en chocolates y cestas
navideias con descuentos exclusivos para regalos.

Explicacion: Las cestas navidefias son una opcion popular de regalo durante
la Navidad. Las promociones especiales en estos productos aumentan las
ventas en el PDV.

Objetivo: Aumentar las ventas de chocolates y cestas navidefias,

posiciondndolos como el regalo ideal para estas fiestas

2. Tactica: Alicorp lanza promociones de productos alimenticios navidefios
como panetones, con descuentos especiales y campanas de visibilidad en
supermercados.

Explicacion: Los productos navidefios, como panetones, son de alta
demanda durante las festividades. Las promociones en supermercados y la
visibilidad en gébndolas son cruciales para aumentar las ventas.

Objetivo: Aumentar las ventas de productos alimenticios para Navidad,

como panetones y galletas.

3. Tactica: : Inca Kola organiza una campafa en la que ofrece descuentos
especiales en packs de bebidas, destacando sus promociones navidefas
con empadqgues exclusivos.

Explicacion: Los packs familiares de bebidas son esenciales durante las
festividades. Las promociones con empaqgues exclusivos aumentan la
percepcién de valor y atraen a los consumidores.

Objetivo: Incrementar las ventas de bebidas durante las celebraciones de

Navidad.
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Ecuador:

1. Tactica: : Nestlé realiza promociones de chocolates y golosinas en supermercados,

con empaques especiales para Navidad y descuentos por compras multiples.

Explicacion: Los chocolates y golosinas son productos esenciales en las celebraciones navi-
defas. Las promociones por compras mdltiples fomentan el aumento del ticket promedio.
Objetivo: Aumentar las ventas de chocolates y golosinas durante la temporada navidefia

2. Tactica: Supermaxi realiza promociones especiales en productos de decoracién
navidena, como luces y adornos, para incentivar las compras anticipadas.

Explicacion: Las compras para la decoracién navidefia comienzan en diciembre. Las promo-
ciones anticipadas fomentan la compra temprana y aumentan el volumen de ventas.
Objetivo: Aumentar las ventas de productos de decoracién navidefia durante las primeras
semanas de diciembre.

3. Tactica: La Favorita organiza activaciones con promociones de cestas de regalo,
ofreciendo productos gourmet y tipicos de la temporada navidefa.

Explicacion: Las activaciones en tiendas ayudan a atraer mds clientes y fomentar las com-
pras de regalos.

Objetivo: Incrementar las ventas de cestas de regalo premium durante la temporada
navidena.




Bolivia:

1. Tactica: Fama de América realiza promociones de panaderia, destacando

productos especiales para la Navidad, como pasteles y galletas decoradas.

Explicacion: Los productos de panaderia decorados son populares durante la Navidad. Las
promociones masivas ayudan a aumentar la rotacién de estos productos en el PDV.

Objetivo: Aumentar las ventas de panaderia durante la temporada navideia.

2. Tactica: Sofia ofrece promociones en carnes y embutidos con descuentos

especiales para las cenas de Navidad y Afio Nuevo.

Explicacion: Las carnes son esenciales en las celebraciones navidefas. Las promociones es-
pecificas para Navidad y Aflo Nuevo generan mayor interés y motivan a los consumidores a
comprar.

Objetivo: Aumentar las ventas de carnes y embutidos durante las festividades.

3. Tactica: PIL Andina realiza promociones de productos lacteos para la Navidad,
destacando yogures y leche con empaques festivos.

Explicacion: Los productos lacteos con empaques festivos aumentan la visibilidad y atraen
la atencién de los consumidores que buscan productos navidenos.

Objetivo: Incrementar las ventas de productos ldcteos durante la Navidad
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Conclusion de Diciembre:

Diciembre es el mes de mayor consumo y promocion. Las marcas deben aprove-
char las promociones navidefias, los empaques tematicos y las activaciones es-
peciales en PDV para maximizar las ventas durante las Fiestas de Fin de Aio. Las

ofertas por volumen, las estrategias de marketing emocional y los descuentos
exclusivos juegan un papel clave para generar una experiencia de compra
atractiva y fomentar la lealtad del consumidor.




