B-ORMACION

) @
e F |

ONA10154 Canalesdedistribucion comercial (10 horas)

Objetivos:

Aprender cuales son los principios fundamentales de retribucion a distribuidores, asi como saber de
los aspectos positivos y negativos de las modalidades de descuentos aplicadas a cada canal.
Comprender las funciones que desempefian los canales mayoristas y minoristas, y las diferentes
formas de actuacién para cada caso.

Conocer los diferentes canales de distribucion, asi como los aspectos con los que contar en su
gestion.
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