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TECNICAS DE VENTA Y FINANZAS PARA NO FINANCIEROS
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EL CLIENTE. MOTIVOS DE COMPRA.
PERFIL Y FUNCIONES DEL VENDEDOR.
COMUNICACION EN VENTAS.

TECNICAS DE NEGOCIACION.

FASES DE LA VENTA.

TRATAMIENTO DE OBJECIONES.

CIERRE DE LAS VENTAS.

ACUERDOS COMERCIALES Y CONTRATOS.
SERVICIO POST-VENTA.

. VENTA DE SERVICIOS.

. PRINCIPIOS BASICOS PARA LA GESTION DE CLIENTES.

. ELMANUAL DE VENTAS.

. CONCEPTOS PRELIMINARES. LOS ESTADOS FINANCIEROS

. ANALISIS DE SOLIDEZ PATRIMONIAL, SOLVENCIA DE CAPACIDAD Y SOLVENCIA DE

PUNTUALIDAD

EL ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS. EL RIESGO ECONOMICO
ANALISIS DE LA RENTABILIDAD

ANALISIS DE LA LIQUIDEZ

OPERACIONES FINANCIERAS

ANALISIS Y SELECCION DE INVERSIONES

EL COSTE DEL CAPITAL
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