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FORMACION

Marketing promocional
Modalidad:

e-learning con una duracion 40 horas

Objetivos:

- Conocer las diferentes funciones que desarrolla e departamento de ventas respecto a las
promociones. - Conocer los tipos de promociones que existen. - Conocer e porqué de la
animacion de los productos en e punto de venta y su estudiada colocacion. - Adquirir los
conoci mientos necesarios de la gestion de stock y la rentabilidad de los productos

Contenidos:

1. Lapromocion como unatécnica dentro de cualquier plan de marketing 1.1. Introduccion al
concepto de promocién: definicidn y caracteristicas 1.2. Objetivos de la promocion y laimportancia de
la participacion del departamento de ventas 1.3. Tipos de promociones 1.4. Lapublicidad dela
promociony €l papel que juegan los medios de comunicacion 1.5. El control de las promocionesy la
exhibicion como medio de comunicacion 1.6. Rentabilidad y juicio critico de lapromocién 2. El
merchandising 2.1. Introduccion al concepto de merchandising: definiciony caracteristicas 2.2. La
tienda2.3. Laseccion 2.4. El surtido 2.5. El mobiliario 2.6. El lineal 2.7. Gestiéony rotacion de los
stocks 2.8. Larentabilidad
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