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CENTRO AUTOMOTIVO 4

ABORDAGENS DE VENDAS

Ao receber o cliente procure entender as suas
necessidades.

Vou fazer o diagndstico do problema trazido pelo cliente
nunca de 100% de certeza da origem do problema. Diga
sempre que a chance é de 90% por mais que o mecanico
tenha certeza. Explique que trabalhamos por eliminacao
iniciando por aquilo que foi primeiramente diagnosticado.
Mas que causa o problema permaneca teremos que partir
para uma segunda avaliacdo e diagndstico.

Venda sempre primeiramente 0s servicos corretivos, ou
seja, aqueles cujo problema ja esta evidente no veiculo.

Na sequéncia passe a oferecer o0s servicos preventivos
aqueles que evitardo gastos com futura manutencdo
corretiva.
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