GUÍA DE PREGUNTAS PARA DETECTAR DE NECESIDADES DEL CLIENTE/PROSPECTO
Previo a la guía de preguntas el Ejecutivo de Ventas ya inició con el protocolo de bienvenida al Cliente/Prospecto.

HABITO DE NECESIDADES (Esta guía es para conocer las necesidades del Cliente/Prospecto respecto al uso de la unidad).
1. ¿Qué tipo de auto le interesa?
2. ¿El auto es para usted o para alguien más? ¿Es usted casado/soltero? 

3. ¿Tiene hijos? en caso de ser afirmativa la respuesta ¿Cuántos? ¿De que edad?

4. El modelo del auto que eligió ¿Es por comodidad? O ¿Lo utilizará para trabajo? 

5. Viaja usted mucho o mayormente es para la ciudad? 
6. Si el vehículo se empleará para el trabajo ¿A que se dedica? ¿Trasporta material con cierta capacidad de carga? O ¿Lo empleará únicamente para ir a su lugar de trabajo?
De acuerdo a la respuesta del Cliente/Prospecto, el Ejecutivo de Ventas procede a mencionar la gama de modelos de los vehículos que se adaptan a las necesidades del Cliente/Prospecto.

HABITO DE PAGO (En este rubro de preguntas se conoce el estado socioeconómico del Cliente/Prospecto).

1. Sr. ______________ ¿Cómo piensa pagar la unidad? Contamos con una financiera de casa Ford Credit; o bien piensa adquirirlo ¿De contado… cheque, o efectivo?.

2. ¿Cuenta usted con FONACOT o algún crédito bancario?; de acuerdo a la respuesta del Cliente/Prospecto el Ejecutivo procede a mencionar las opciones de pago y los tiempos aproximados de aprobación.
3. En caso de que el Cliente/Prospecto opte por algún crédito, se le preguntaría ¿Qué plazo desearía para pagar el vehículo? ¿Cuánto tiene considerado para su enganche? ¿Cuánto desearía pagar de mensualidad?
HABITO DE MANEJO (Esta guía de preguntas es para detectar gustos del Cliente).

1. Sr. ______________, ¿La unidad que usted eligió es por seguridad? o ¿Usted está interesado en el espacio o potencia de la unidad?
2. ¿Lo prefiere totalmente equipado o quiere ver todas las versiones? 
3. ¿Le gustaría en 6 u 8 cilindros? 
4. ¿Prefiere en color claro u obscuro? 
DIALOGO HOMOLOGADO PARA MENCIONAR/OFRECER EXTENSIÓN DE GARANTÍA, DEFENSA A DEFENSA, GESTORÍA Y SEGUROS:
EXTENSIÓN DE GARANTÍA 
Dentro de la explicación de la garantía, el diálogo sería el siguiente: Sr. _________ ¿Le gustaría extender la duración de su garantía por un cómodo pago mensual? Me permite explicarle las ventajas de este servicio…
GESTORÍA
En caso de que usted desee las placas y tenencias podemos realizar el trámite o ponerlo en contacto con un gestor que llevara el trámite.
SEGUROS

Le puedo ofrecer una variedad de seguros a través de ZURICH FORD INSURE que de igual manera le da un excelente servicio garantizándole las piezas originales de la marca y servicio en la agencia.
