
TECNICAS DE VENTAS EN
TIENDAS DE DEPORTES

Dirigido a:
Objetivos:

“No se vende más el mejor producto o servicio, sino el que mejor se sabe vender”. Esta máxima,
en el mundo de la venta, es simplemente una realidad. Por un pequeño error se puede escapar
una venta, de ahí la importancia de conocer las técnicas que dentro del marketing se dirigen a
conseguir cerrar una venta. Este curso eminentemente práctico, nos descubre todos los aspectos
que un profesional de la venta debe dominar desde la planificación, comunicación, el contacto, la
presentación, etc., hasta como superar las objeciones o impedimentos que surgen en el proceso
de venta. “El cliente es lo más importante”. Sin duda, un buen eslogan que, de una forma u otra,
muchas empresas lo expresan en sus mensajes publicitarios. Pero “del dicho al hecho…” ¿Se
está preparado técnicamente para realmente dar el mejor servicio a nuestros clientes? La
respuesta está en este curso que le prepara para dotarle de mayor fluidez en las relaciones
interpersonales, conocer mejor a cada tipo de clientes, corregir los fallos, atender las
reclamaciones, etc. Un buen servicio a los clientes es hoy en día una ventaja competitiva que
diferencia en el mercado. 
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 Lugar Impartición:     Consultar

 Precio:   210,00€

 Descuentos:   PRECIO UNICO

 Tipo de Formación:   - 

 Requisitos:   Consultar



 Calendario:  Estamos actualizando el contenido, perdona las molestías.

* Delfín Formación es una entidad inscrita y acreditada en el registro de Centros y Entidades de
Formación Profesional para el Empleo de la Comunidad Valenciana.
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