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Marketing y promocion en el punto de venta vl
Modalidad:

e-learning con una duracion 56 horas

Objetivos:

Adquirir las competencias profesionales necesarias para gestionar €l lanzamiento e implantacion de
productosy servicios en el mercado.

Contenidos:

UNIDAD DIDACTICA 1. Marketing en el punto de venta. 1.1 Concepto de marketing en el punto de
venta 1.1.1 Determinacion de |los objetivos de venta en el punto de venta. 1.1.2 Lanzamiento de nuevos
productosy otras promociones. 1.2 Métodos fisicos y psicoldgicos paraincentivar laventa: 1.2.1
Andlisisdel consumidor en el punto de venta 1.3 Analisis del punto de venta 1.3.1 Superficie de venta:
espacio y lineales 1.3.2 Ubicacion del producto: optimizacién del lineal y superficie de venta.

1.4 Gestion del surtido 1.4.1 Conceptos de surtido 1.4.2 Amplitud y profundidad del surtido 1.4.3
Planogramas 1.5 Animacién del punto de venta 1.5.1 Publicidad en el punto de venta (PLV): carteles
1.5.2 El escaparate

UNIDAD DIDACTICA 2. Marketing promocional 2.1 Concepto y fines de la promocion. 2.1.1

I nstrumentos de la promocion. 2.1.2 Objetivos de las acciones promocionales. 2.1.3 Tipos de
promociones 2.2 Formas de promocion dirigidas a consumidor: 2x1, 3x2, otras. 2.3 Formas de
promocion a distribuidores, intermediarios y establecimiento: 2.3.1 Clases de incentivosy promociones
alosdistribuidores y consumidores. 2.4 Promociones especiales. 2.5 Tipos de acciones de marketing y
promocion segun el punto de venta. 2.6 Acciones de marketing directo: 2.6.1 Posibilidades y
caracteristicas. 2.6.2 Evaluacion y criterios de planificacion de clientes potenciales 2.6.3 Legislacion
sobre proteccién de datos. 2.7 Acciones de promocion «on line»: 2.7.1 Internet como canal de
informacion y comunicacion de la empresa. 2.7.2 Herramientas de promocion «on line», sitiosy estilos
web parala promocion de espacios virtuales.

UNIDAD DIDACTICA 3. Control y evaluacion de acciones promocionales 3.1 Eficaciay eficiencia de
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laaccion promocional 3.1.1 Concepto de eficaciay eficicencia 3.1.2 Indicadores parala evaluacion de la
eficaciay eficiencia de las acciones de marketing y promociones. 3.2 indicesy ratios
econdmico-financieros de evaluacion de promociones: 3.2.1 margen bruto 3.2.2 tasa de marca, 3.2.3
stock medio, 3.2.4 rotacion de stock, 3.2.5 rentabilidad bruta. 3.3 Aplicaciones parael cdlculoy andlisis
de las desviaciones en las acciones promocionales. 3.4 Aplicaciones de gestion de proyectosy tareasy
hojas de calculo. 3.4.1 Cronograma de la promocion e implantacién de productos. 3.5 Informes de
seguimiento de promociones comerciales 3.5.1 Resultados 3.5.2 Medidas correctoras de las desviaciones
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