C enNVIa 1A DE VISITA A CLIENTE

7 Pasibn por lo gue hacemos !

- - N
Regional: Al i Tipo de visita: Planeada °

Asesor: Planeada
Fecha: Hora: Razon Social: ‘
Direccion:
Telefono: Contacto del cliente: ‘

Presupuesto del mes anterior: Ventas mes anterior: Cartera vencida:

PERFIL CLIENTE

Objetivo de la visita:

Compromisos:

- . Firma y Sello del Cliente:
Para la gestion con los clientes tener en cuenta:

*Antes de cada visita tener listo tu Kit del Vendedor (Tarjetas de presentacion, Presentacion Corporativa, Envia Book, Formato de
Cotizacidn).

*Durante la visita aplicar los Pasos de la Venta (ldentificar Necesidades, Presentar Soluciones, Manejo de Objeciones, Concretar la Venta).
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