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Marketing Orientado a la Venta

Familia profesional: Gestién comercial - Ventas
Modalidad: Teleformacién

Duracién: 50 horas

Objetivos:

e Capacitar a los trabajadores del sector comercio para diferenciar e identificar los distintos conceptos que
incluye la actividad de marketing.

e Mostrar el marco en el que se ubican las promociones, dentro de las estrategias del marketing mix.

e Capacitar a los trabajadores para desempefiar funciones de marketing promocional en el comercio y
aumentar sus ventas, clientes, o refuerzo de imagen.

e Mostrar la relacion existente entre las promociones y otras actividades de marketing.

¢ Objetivos especificos:

* Poder identificar el lugar especifico en el que se integra la actividad del marketing promocional, dentro de
la estrategia y/o plan de marketing disefiado para la empresa.

e Mostrar los distintos elementos que componen el marketing mix, enmarcando la promocién en ellos.

e Dotar a los trabajadores del sector comercio de una visidn clara de los distintos tipos de promociones, asi
como de los objetivos que persiguen.

¢ Capacitar para evaluar cuales son los objetivos del mk que perseguimos, sopesando las distintas
alternativas antes de adoptar un tipo de promocidn.

e Exponer la importancia de combinar las promociones con el plvy merchandising en el punto de venta.

e Mostrar a los trabajadores otras herramientas de comunicacion y dénde se ubica el marketing promocional

en ellas.

Contenidos:
Bloque I. Introduccién al Marketing.

UD1. Conceptos y elementos del Marketing.
1.1. Introduccion.

1.2. Definiciones.

1.3. El desarrollo del Marketing.

1.4. Aplicaciones del Marketing.

UD2. El plan de Marketing.
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2.1. Introduccion al concepto de planificacion.
2.2. Finalidad del Plan de Marketing.

2.3. Etapas del Plan de Marketing.

2.4. Marketing estratégico.

Bloque Il. La promocidn como parte del Marketing Mix.

UDL1. Introduccidn al Marketing Mix.
1.1. Evolucidn histdrica de las variables y orientaciones del Marketing.

1.2. Teoria de Las Cuatro P’s.

UD2. Producto.

2.1. Introduccidn.

2.2. Los atributos del producto.

2.3. Clasificacidn de los productos y caracteristicas.
2.4. El ciclo de vida del producto.

2.5. Los modelos de portafolios.

2.6. Politicas bdsicas de producto.

UD3. La politica de precios.

3.1. Introduccidn.

3.2. Importancia del precio como variable del Marketing Mix.
3.3. Objetivos de la politica de precios.

3.4. Etapas y metodos de fijacion de precios.

3.5. Estrategias de precios.

UDA4. Distribucion.

4.1. Introduccion.

4.2. Canales de distribucién: clasificacion y funciones.
4.3. Los intermediarios.

4.4. La seleccidn de canales por parte de la empresa.

UDS5. Comunicacion.
5.1. Introduccién.
5.2. Las variables de la Comunicacién Comercial.

5.3. El plan de comunicacién.

Bloque lll. Tipos de promociones.
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UD1. Técnicas de promocion dirigidas al Consumidor final.
1.1. Introduccion.
1.2. Promociones por reduccién de precio.

1.3. Promociones por regalo.

UD2. Técnicas de promocion para el resto de los publicos objetivos.
2.1. Técnicas promocionales dirigidas al canal de distribucion.

2.2. Técnicas promocionales dirigidas a la fuerza o equipo de ventas.
2.3. Técnicas promocionales dirigidas al prescriptor.

2.4. Las promociones de los servicios.

Bloque IV. Objetivos de las promociones.

UD1. Objetivos de venta.
1.1. Planteamiento de los objetivos de promocidn.
1.2. Naturaleza de los objetivos de promocidn.

1.3. Clasificacién de los objetivos de la promocién de ventas.

UD2. Objetivos de captacion de nuevos clientes.
2.1. Introduccién.
2.2. Clasificacidn de los objetivos de captacién de nuevos clientes.

2.3. Promociones cruzadas.

UD3. Objetivos de imagen.

3.1. Introduccidn.

3.2. Clasificacidon de los objetivos de imagen.
3.3. El control de la promocién.

3.4. Conclusion.

Bloque V. La promocion en el punto de venta.

UD1. Relacion entre PLV y promocion.
1.1. El punto de venta.

1.2. Los consumidores.

1.3. PLV.

1.4. Aplicaciones de la publicidad en el lugar de venta.
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UD2. Relacion entre Merchandising y Promocidn.
2.1. Introduccidn al concepto de Merchandising.
2.2. Las ventajas del Merchandising.

2.3. Los consumidores: tipos de compras.

2.4. Aplicacion del Merchandising.

2.5. Técnicas de Merchandising.

Bloque VI. Relacién de las promociones con otras herramientas de comunicacion.

UD1. Las distintas herramientas de comunicacion.
1.1. La importancia de la comunicacion.
1.2. Las herramientas de comunicacién.

1.3. La comunicacion del marketing promocional.

UD2. Publicidad.

2.1. Introduccién.

2.2. Concepto y caracteristicas.
2.3. Objetivos de la publicidad.
2.4. El mensaje publicitario.
2.5. Eleccién del medio.

2.6. La publicidad de la Promocién.

UD3. Relaciones publicas.

3.1. Definicidn de relaciones publicas.

3.2. El publico de una empresa.

3.3. Objetivos y funciones de las relaciones publicas.

3.4. Actividades del departamento de relaciones publicas.
3.5. Las relaciones publicas y el Marketing.

3.6. Herramientas de las relaciones publicas.

3.7. Limitaciones de las relaciones publicas.

UDA4. Marketing directo y relacional.

4.1. Concepto de Marketing Directo.

4.2. Evolucién del Marketing Directo.

4.3. Actitud de los consumidores ante al Marketing Directo.
4.4, Herramientas del Marketing Directo.

4.5. Problemas del Marketing Directo.

4.6. El Marketing Relacional.
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Informacion especifica

“Ensefianza no oficial y no conducente a la obtencion de un titulo con caracter oficial o certificado de
profesionalidad”

Fecha de inicio y fecha de fin: Los cursos podran comenzar cualquier dia de la semana, ya que se imparten
en la modalidad de teleformacidn. La fecha de fin dependera de nimero de horas lectivas diarias que se

programen.

Metodologia: La METODOLOGIA ONLINE propuesta se ajusta a las caracteristicas y necesidades de cada
alumno/a, combinando las metodologias de ensefianza programada y de trabajo autonomo del alumnado
con el asesoramiento de un/a formador/a especializado y mediante el uso de las nuevas tecnologias de la
informacién y comunicacién, creando un entorno de aprendizaje activo, préximo y colaborativo en el Campus
Virtual.

Requisitos de acceso: Para cursar esta formacién no es necesario ningun requisito previo de acceso.

Material necesario para el desarrollo de la formacion: El material didactico objeto fundamental del proceso
de ensefianza, serd puesto a disposicion del alumno en el Campus de manera ordenada y en los formatos
mas idoneos para ajustarlos a las especificaciones del curso. El alumno debe trabajarlos de manear
auténoma dedicando un tiempo que dependerd de las necesidades individualizadas del alumno. Las
actividades y casos practicos buscan consolidar el proceso formativo de los alumnos poniendo en practica lo

aprendido sobre las disciplinas del programa cursado.

Evaluacion: Para la obtencién del correspondiente diploma o certificado de asistencia el/la alumno/a debera

realizar al menos el 75 por ciento de los controles periddicos de seguimiento.

Medios de contacto: Puede consultar sus dudas por teléfono (930 160 363) o por correo electréonico

(didactic@didacticformacion.com)

Acreditacion de los docentes: Los docentes de este curso cumplen con las prescripciones que se determinan
en los certificados de profesionalidad que son similares a los contenidos de esta accién formativa.

Precio del curso: El precio final del curso, incluidos todos los conceptos, es de 7,5 € por hora. Se abonard en
dos plazos, el primero antes de comenzar el curso y el segundo a su finalizacion. Cuando se abone el primer

plazo se le dard acceso al alumno a la plataforma de teleformacion.

Precio del curso bonificado: 7,5 €/h + 20% empresas de 1 hasta 5 trabajadores, 15% empresas de 6 a 9

trabajadores o 10% para empresas de mas de 10 trabajadores por la gestidon en la FUNDAE.
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