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OBJETIVOS 

• Aplicar estrategias de Marketing Mix. 

• Aplicar técnicas de Marketing Directo y Marketing Relacional. 

• Capacitar en conocimientos sobre la gestión de stock y la rentabilidad de los productos. 

• Conocer el porqué de la animación de productos en el punto de venta. 

• Conocer la importancia de la comunicación y las relaciones públicas. 

• Diferenciar los tipos de promociones que existen. 

• Dominar los elementos y conceptos del Marketing aplicado a la empresa. 
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