3.- Proceso de Presentacion del Vehiculo

Act |
Asesor de Detecta Aplica guia de preguntas para detectar las necesidades del cliente y
Compra \ necezlliiantizs del conocer habitos de manejo.
Realiza la demostracion estatica del vehiculo de acuerdo a la guia
visual, cubriendo la demostracion de: Motor, exterior, cajuela e interior.
h 4 Menciona los beneficios del producto y resalta los puntos de interés
Realiza del cliente de acuerdo a sus necesidades detectadas, en relacién a:
Asesor de P Desempefio, tecnologia, seguridad y confort.
Compra hicul Los vehiculos en exhibicién deben estar limpios, con carga de bateria
venhiculo y se debe permitir la apertura de puertas y cajuela durante la
demostracion al cliente.
Se debe apoyar de ayudas visuales como videos, pantalla, ficha
técnica, catalogo y guia rapida.
v Realiza un comparativo contra los vehiculos de la competencia,
Realiza comparativo enfatizando en las ventajas que se tienen sobre otras marcas
Asesor de B Apoyarse en las ayudas visuales de comparativos contra la
Compra competencia competencia y la guia rapida
\ 4
Asesor de Informa las Explica las condiciones de la garantia con la que cuenta el vehiculo
C condiciones de la
ompra garantia
\ 4
Informa sobre los Informa al cliente sobre los mantenimientos que se deben realizar al
Asesor de precios de vehiculo y los precios vigentes.
Compra mantenimiento y Explica los puntos basicos que se revisan durante el servicio de
operaciones a mantenimiento
realizar
B AN
Informa SObre% Informa al cliente los beneficios y condiciones del programa asistencia
Asesor de [ programade ) 24 horas
Compra | asistencia Ford 24
\ horas /
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