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OBIJETIVO

El objetivo principal de este curso es ensefiar todos los aspectos relacionados con la venta comercial, tanto
de productos como de servicios, desde el origen del proceso hasta la consecucidn del objetivo, asi como
estudiarlo desde todos los angulos posibles, es decir, analizando el producto (o servicio) en si, tipos de
venta y sus caracteristicas, proceso de venta y resolucién de dificultades, asi como asegurar al cliente, una
vez se le ha conseguido captar inicialmente.

Al finalizar el alumno podra:

Sacar el maximo provecho al producto/servicio que se pretende vender.

Identificar los distintos tipos de venta y diferentes técnicas, para asi saber cudl es mas conveniente
utilizar en cada supuesto.

Resolver y gestionar con habilidad las diferentes dificultades que se puedan presentar en el proceso,
e incluso logrando recuperar un cliente que en principio se pudiera dar por perdido.
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