
ADMINISTRACION Y GESTION
COMERCIAL

Dirigido a:
Objetivos:

Este curso permite adquirir los conocimientos necesarios para el buen desempeño de la
administración y gestión de operaciones comerciales. Se exponen conocimientos generales de la
materia, al igual que trata de forma específica, de conceptos imprescindibles para una buena
conclusión de trabajos comerciales. Este curso, pretende consolidar y mejorar los conocimientos
sobre una correcta gestión comercial de ventas. 

Contenidos formativos:
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 Fecha Inicio:   -

 Fecha Fin:   -
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 Precio:   420,00€

 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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