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Taller 3: Comercializaciéon y Negociacion del Producto Lacteo

Objetivo: Reconocer elementos clave para negociar y vender productos lacteos en el
entorno local.

1. Define qué es un “acuerdo comercial”.

& un Com P M § O eNtce 2 Pon-k que  @+tad lecen

fr\)o‘-—'b“o Y

Con
olnc«or\eb Yara (n-lerca;mb«‘av un

Setvie '\ O Lo
(Cy B wm o PfQClO\)’ an'I'OldoleJ y PQ17‘°J_

2. Identifica tres canales de venta que podrian usarse para comercializar los
quesos producidos:
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3. ¢Qué debe contener una ficha técnica del queso fresco?
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