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PASION POR EDUCAR |

Nombre De Alumno: levi solis hernandez

Nombre Del Trabajo: cuadro sinoptico

Licenciatura: Turismo

Materia: accion promocional
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‘ [ Relaciones en el Conteitn de la venta personal — La venta Relacional —
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El vandedor daberd dasarrollar su comunicaclé d
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| naverbaks
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