
Promoções

Criar ou destruir valor?

José 
Rousseau

Orlando 
Faísca



https://www.youtube.com/watch?v=Iqa_L7I0k2E





Quem não faz contas?
https://www.youtube.com/watch?v=JozxzKPHXtw

























Única, Excepcional e Irrepetível



O QUE SÃO ?



“Conjunto de Incentivos, maioritariamente 
de curto prazo, criados para estimular a 
compra mais frequente/maior quantidade 
de determinados produtos/serviços pelos 
consumidores ou distribuidores.”

Philip Kotler
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https://www.youtube.com/watch?v=kXOMBwqoYZE

PROMOÇÕES

Algumas NÃO!



NÃO PROMOÇÕES
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2016 começou 
bem…

Reposição da taxa de IRS
-1,5% de desemprego
+ 11 pp no índice de confiança
-0,044 na taxa da Euribor



Intensidade promocional

 duplicou em 5 anos

2008 – 21%

2015 – 41%

Fonte:Nielsen Market Track









Promoções crescem a  2 dígitos…

12% 10% 19%

Fonte: Nielsen Price & Promo Analysis



Peso das promoções 

em Portugal (40%)
acima da média europeia

Portugueses entre 
os mais obcecados 
por promoções
 (+ de 60%)

Nielsen Shopper Trends 2015



“Raramente mudo de loja 
mas procuro as promoções”

 52% dos shoppers portugueses 
in Shopper Trends 2015

“Procuro as promoções e 
depois decido as marcas”

40% dos shoppers portugueses 
in Shopper Trends 2015



40% dos lares 
= 

78% das vendas 
em promoções

Fonte: Nielsen Homescan 2015



      Onde se procuram as promoções?

90%

73%
Fonte: Nielsen Price & Promo Analysis



DESCONTO IMEDIATO
=

2/3 DAS PROMOÇÕES

Fonte: Nielsen Price & Promo Analysis



40 % das promoções não geram 
incremento nas referências

e apenas 

        25% das promoções geram     
incremento na categoria

Fonte: Nielsen Price & Promo Analysis



Mais de metade das promoções  
são desperdiçadas

e apenas

45% das vendas promocionais 
são convertidas em vendas 
incrementais

Fonte: Nielsen Price & Promo Analysis



Categorias mais dependentes de Promoções:

65%

61%
Fonte: Nielsen hipers + supers



Categorias Mais eficientes em Promoções:

68%

61%

60%
                   Fonte: Nielsen hipers + supers



Como Garantir Que
Criam Valor?



Promoções com Valor

Têm OBJETIVOS

ESTRATÉGICO
S

TÁTICOS



Promoções com Valor

Utilizam Diversas
Técnicas Promocionais



10 Técnicas Promocionais
1. Redução Preço
2. Concursos
3. Colecionismo
4. Folheto Publicitário
5. Topos Gôndola/Ilhas
6. Vales Desconto/Cupões
7. Promotora Ponto Venda
8. Brindes
9. Banded Pack/Produto Grátis

10. Amostras Gratuitas



Promoções com Valor

Ato de Gestão
RENTABILIDADE



Promoções – Análise de Rentabilidade

Rentabilidade Promocional
✔ MBS
✔ Custos Técnicos
✔ Perda Lucro

Indicadores (com/sem Promoção)
✔ Quantidade Vendida
✔ Faturação
✔ Rentabilidade
✔ Etc.



AS ORGANIZAÇÕES COM UMA POSTURA DE VALOR  ACRESCENTADO

NÃO BAIXAM OS SEUS PREÇOS RELATIVAMENTE AOS SEUS 
CONCORRENTES

MAS SIM

OS CUSTOS DOS SEUS CLIENTES

MICHAEL HAMER 

http://sicnoticias.sapo.pt/programas/contaspoupanca/2014-0
4-16-blogue-ajuda-portugueses-a-poupar



OBRIGADO

WWW.CONFERENCIASROUSSEAU.PT



Algumas Fotos Extra

São fotos de promoções recentes

Ver se as aproveitamos para algum dos 
slides



JUMBO CONTINENTE










