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OBJETIVOS

El objetivo principal de esta formacién de 30 horas es que el alumno adquiera un conocimiento basico sobre
marketing orientado a la venta, con el fin aplicarlo en su ambito laboral. Ademas, el presente curso tiene otros
propdsitos mas especificos, tales como: ? Ensefar cuales son las principales aplicaciones del marketing. ?
Mostrar cuéles son los objetivos del plan de marketing. ? Dar a conocer las etapas del plan de marketing. ?
Exponer las caracteristicas mas relevantes del marketing estratégico. ? Mostrar los distintos tipos de
promociones que existen. ? Explicar cuales son los objetivos de las promociones: los de venta, los de la
captacion de nuevos clientes y los de imagen. ? Tratar la relacion entre PLV y promocion. ? Explicar qué relacion
se establece entre merchandising y promocion.
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