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Resumo 
 
O presente estudo buscou definir os conceitos do que é promoção e as suas 
principais ferramentas, bem como definir a segmentação por benefício, 
potencial de mercado, potencial de vendas e previsão de vendas. Na 
realização do trabalho utilizou em sua metodologia uma abordagem qualitativa 
do tema proposto utilizando como técnica a pesquisa bibliográfica. Foi 
realizado uma revisão bibliográfica na disciplina de Administração 
Mercadológica I durante o 5º semestre do ano de 2012 na Faculdade Três de 
Maio – SETREM. Os principais resultados apontam a promoção como fonte de 
informação aos clientes da existência de produtos e serviços e de suas 
vantagens, apresentando onde e como obter os mesmos. Como as empresas 
não conseguem satisfazer a todos em um mercado, elas devem definir qual 
segmento irão atuar. Pode se perceber ainda, que as previsões de vendas 
devem ser as mais detalhadas possíveis, acompanhando aspectos 
quantitativos e qualitativos do plano de marketing. O potencial de vendas 
representa a demanda total esperada das vendas e o potencial de mercado, 
apresenta o tamanho relativo dos diferentes segmentos geográficos. Lembra-
se portanto que o cliente gosta de se sentir único, de ser bem atendido pois é 
menos oneroso para a empresa manter o cliente atual do que conquistar um 
novo. 
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