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OBJETIVO GENERAL 

 

Distinguir los tipos de campañas de promoción y elaborar un programa de 

promoción, así como identificar las características de la publicidad de un 

lugar de venta, los materiales que se utilizan y los elementos que favorecen la 

venta. 
 

 

 

 

 

 

 

 

PROMOCIONES COMERCIALES EN EL PUNTO  

DE VENTA 

Duración: 40 horas 
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