L os 5 Pasos de los

- - rean SALES
sales Specialist  \goum

Lead Potencial

Detectar o tener un proyecto,
cliente o requerimiento en
puerta y donde se necesite
evaluar las soluciones posibles
gue ofrecer.

PASO

0 2 Llamada o Reunidén con el Sales

Specialist y el cliente para
conocer a detalle la necesidad en
puerta.

PASO

0 3 Evaluar y revisar la marcay

solucidn llave en mano que mas
se adecue al requerimiento. Asi
como buscar equipo demo y
precios especiales si es el caso.

PASO
Envio de propuesta por parte del
Team de Ventas, Revisar linea de
crédito o condiciones
comerciales y de embarque para
el negocio.

reo Cierre

Apoyar a el cliente para el cierre
del proyecto, y revisar

condiciones a futuro.
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