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i Evidencias de la Guia

ACO1R3: EL DIMELA DE LAURA
100 pts

ACO2R3: PREGUNTAS PROBLEMATICAS CASO LAURA
&demar | 100 pts

SAO01R3: LLUVIA DE IDEAS MERCADEO
13 de mar | 100 pts

SAD2R3: FICHAS DE SEGMENTACION DE MERCADO
13 de mar | 100 pts

SAO3R3: INFORME DE ANALISIS DEL PERFIL CEREBRAL
23 de mar | 100 pts

SA04R3: PODCAST
27 de mar | 100 pts

SAO5R3: PORTAFOLIO DIGITAL DE PRODUCTOS Y

SERVICIOS
27 de mar | 100 pts

SAD6R3: INFORME DE PROSPECCION COMERCIAL
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ACO1R3: EL DIMELA DE LAURA
10 de feb | 100 pts

ACO2R3: PREGUNTAS PROBLEMATICAS CASO LAURA
10 de feb | 100 pts

SAO01R3: LLUVIA DE IDEAS MERCADEO
100 pts

SAQ2R3: FICHAS DE SEGMENTACION DE MERCADO
17 de feb | 100 pts

SAD3R3: INFORME DE ANALISIS DEL PERFIL CEREBRAL
100 pts

SAD4R3: PODCAST
24 de feb | 100 pis

SAO5R3: PORTAFOLIO DIGITAL DE PRODUCTOS Y

SERVICIOS
10 de mar | 100 pts
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ACO1R7: EL DILEMA DEL ASESOR COMERCIAL
17 de mar | 100 pts

ACO2R7: RECONSTRUYENDO LA EXPERIENCIA DE MARIA

17 de mar | 100 pts

SAOQ1R7: INFORME DE ANALISIS DE NECESIDADES
17 de mar | 100 pts

SAO2R7: DEBATE INBOUND VS QUTBOUND
24 de mar | 100 pts

SAO3R7: PROPUESTAS DE CROSSELLING Y UPSELLING
28 de mar | 100 pts

SAO04R7: GUION DE VENTAS
28 de mar | 100 pts

SAOSR7: TABLA DE CONDICIONES COMERCIALES
31 demar | 100 pts

SAO06R7: PROPUESTA COMERCIALY ARGUMENTO DE
VENTA

(<

<]

[ ]

¥

o

¢

—

° Institucion educativa



