ESQUEMA DEL PROCESO DE VENTA

ANEXO 1

RECEPCION | — +| PRESENTACION |— | FICHA CLIENTE | —*
SONREIR
: ; SONREIR PERFIL DE GLIENTE
¢EN QUE PUEDO AYUDARLE?  NowiBRE Y CARGO NECESIDADES CLIENTE
AVISAR AL COMERCIAL 5 PREGUNTAS
» | OBJECIONES » |CIERREVENTA | ———

4

4QUE LE PARECE EL CENTRO?
ESCUCHAR CON ATENCION
AISLAR EL PROBLEMA
APORTAR SOLUCIONES

!

EXPLICAR CUOTAS
DECIDIR LA MEJOR PARA EL
FORMA DE PAGO
PROMOCIONES ACTUALES

SIGUE NO sS0CIO

TU HAZ TU TRABAJO:
NTENTAR AYUDARYVENDER

EL CLIENTE HARA EL SUYO:
DECIDIR S| COMPRA

4

INTRODUCIR DATOS EN BDD

VISITA CENTRO

U

12 LO + IMPORTANTE
SERVICIOS ¥ BENEFICIOS
NOMBRE DEL CLIENTE
SOMREIR Y SER POSITIVO
ESCUCHAR Y EMPATIZAR
PREGUNTAS CERRADAS

Sl s0CIo

!

DATOS BANCARIOS ¥ CARMET
CARTA BIENVEMNIDA (e-mail o corren)

REFEREMCIAS
PACK BIENVENIDA
CITA ASESORAMIENTO

NO SOCIO

4

LLAMADA 24-48 hrs



