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Guia del Curso
UF2394 Marketing y Promocién en el Punto de
Venta

Modalidad de realizacion del curso: A distancia y Online

Titulacién: Diploma acreditativo con las horas del curso

OBJETIVOS

Este curso se ajusta a lo expuesto en el itinerario de aprendizaje perteneciente a la Unidad
Formativa UF2394 Marketing y promocion en el punto de venta, incluida en el Médulo
Formativo MF2186_3 Lanzamiento e implantacién de productos y servicios, regulada en el
Real Decreto 614/2013, de 2 de agosto, que permita al alumnado adquirir las competencias
profesionales necesarias para gestionar el lanzamiento e implantacién de productos y

servicios en el mercado.

CONTENIDOS

UNIDAD FORMATIVA 1. MARKETING Y PROMOCION EN EL PUNTO DE
VENTA

UNIDAD DIDACTICA 1. MARKETING EN EL PUNTO DE VENTA.

1. Concepto de marketing en el punto de venta:
2. - Determinacion de los objetivos de venta en el punto de venta.
3. - Lanzamiento de nuevos productos y otras promociones.

4. Métodos fisicos y psicoldgicos para incentivar la venta:
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- Andlisis del consumidor en el punto de venta.

5
6. Andlisis del punto de venta:
7.
8
9

- Superficie de venta: espacio y lineales.

. - Ubicacién del producto: optimizacién del lineal y superficie de venta.
. Gestion del surtido:

10.
11.
12.
13.
14.

- Conceptos de surtido.

- Amplitud y profundidad del surtido.

- Planogramas.

Animacién del punto de venta:

- Publicidad en el punto de venta (PLV): carteles.

- El escaparate.

UNIDAD DIDACTICA 2. MARKETING PROMOCIONAL.

10.
. - Posibilidades y caracteristicas.
12.
13.
14.
15.
16.
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Concepto y fines de la promocién

- Instrumentos de la promocidn.

- Objetivos de las acciones promocionales.

- Tipos de promociones.

Formas de promocién dirigidas al consumidor: 2x1, 3x2, otras.

Formas de promocién a distribuidores, intermediarios y establecimiento:
- Clases de incentivos y promociones a los distribuidores y consumidores.
Promociones especiales.

Tipos de acciones de marketing y promocion segtn el punto de venta.

Acciones de marketing directo:

- Evaluacién y criterios de clasificacién de clientes potenciales.

- Legislacién sobre proteccion de datos.

Acciones de promocién «on line»:

- Internet como canal de informacién y comunicacion de la empresa.

- Herramientas de promocidn «on line», sitios y estilos web para la promocién de

espacios virtuales.



UNIDAD DIDACTICA 3. CONTROL Y EVALUACION DE ACCIONES
PROMOCIONALES.

1. Eficaciay eficiencia de la accién promocional:

- Concepto de eficacia y eficiencia.

3. -Indicadores para la evaluacién de la eficacia y eficiencia de las acciones de marketing y

10.
11.
12.
13.
14.
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promociones.

Indices y ratios econémico-financieros de evaluacién de promociones:
- margen bruto.

- tasa de marca.

- stock medio.

- rotacién de stock.

- rentabilidad bruta.

Aplicaciones para el célculo y andlisis de las desviaciones en las acciones promocionales.
Aplicaciones de gestin de proyectos y tareas y hojas de calculo.

- Cronograma de la promocién e implantacién de productos.
Informes de seguimiento de promociones comerciales:

- Resultados.

- Medidas correctoras de las desviaciones.
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