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Objetivos

e Proporcionar a los participantes formacion de especializacion de nivel superior
en materias que capacitan para desarrollar competencias y cualificaciones en
puestos de trabajo que conlleven responsabilidades de gestion para organizar
la implantacién de las técnicas de merchandising en los puestos de trabajo.

e Dar a conocer al alumno el significado y el conjunto de técnicas de
merchandising para su implantacién en el establecimiento.

e Aclarar conceptos basicos relacionados con la distribucion y los intermediarios.
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