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RESUMEN EJECUTIVO B
OBJETIVOS Y METODOLOGIA

MARKETING PROMOCIONAL:

RECOGIDA SISTEMATICA DE ACCIONES

= A través del Marketing Center de Duplex, recopilacion de una
muestra muy amplia de promociones:

- 62 sectores de Gran Consumo
- 216 empresas

- 336 marcas

- 463 acciones promocionales

= Clasificacion de las promociones segun diversos parametros:
- Mecanica
- Tipo de regalo
- Forma de participacion
- Medios de comunicacion de la accién

’

El estudio recoge la evolucion del marketing promocional en Espafa, y analiza la
estrategia de las marcas ante la emergencia de los medios web 2.0.
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RESUMEN EJECUTIVO @@

PRINCIPALES CONCLUSIONES DEL ESTUDIO

= El sorteo continda como mecanica mas utilizada. Suben el regalo directo
y el concurso.

= [nternet es ya claramente el lider como vehiculo para participar en una
promocién, una parte mediante paginas Web, y otra emergente, a traves
de las redes sociales.

= También se consolida Internet como medio de comunicaciéon de
promociones.

= Como regalos destaca el ascenso de dinero, productos con licenciay
experiencias.

= Lacomplejidad de las acciones promocionales se ha incrementado:

cada campaiia tiene mas formas de participar, se comunica en mas
medios y ofrece mas premios que en afios anteriores.
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RESUMEN EJECUTIVO
ELEMENTOS DE LAS PROMOCIONES

MECANICA

FORMA DE
PARTICIPACION

MEDIOS DE
COMUNICACION

REGALOS

'

Las promociones se han analizado en funcion de cuatro elementos principales:
mecanica, forma de participacion, medios y regalos ofrecidos.
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RESUMEN EJECUTIVO

MARKETING PROMOCIONAL EN EL 2010 ©
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RESUMEN EJECUTIVO _
EVOLUCION RESPECTO AL ANO 2009 ©
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PERSONA DE CONTACTO

Juanjo Rodriguez
jro@duplexmarketing.com
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