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Сегодня уже недостаточно просто произвести продукт — 
нужно грамотно довести его до конечных потребителей. Для того 
чтобы решить эту задачу, необходима правильно выстроенная 
модель дистрибуции. Причем в условиях постоянно меняющихся 
рынков крайне важно быть готовым к тому, что систему придется 
непрерывно совершенствовать и при этом любой неверный шаг 
сразу же приведет к снижению продаж, а значит, и прибыли.

Эта книга расскажет о том, как разработать и внедрить оп-
тимальную для вашего бизнеса модель дистрибуции и постоянно 
поддерживать ее в актуальном состоянии, так, чтобы она соот-
ветствовала всем вызовам современных отечественных рынков.
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книги не может быть воспроизведена 
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для частного или публичного использова-
ния, без письменного разрешения владель-
ца авторских прав. По вопросу организа-
ции доступа к электронной библио теке 
издательства обращайтесь по адресу 
mylib@alpina.ru
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