
TECNICAS DE VENTAS

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, la comunicación, el contacto,
la presentación…hasta cómo superar las objeciones o impedimentos que surgen en el proceso de
venta. 
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