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CREAR UN DESPACHO DE NIVEL SUPERIOR

Crear un entorno de trabajo

de nivel superior

A continuacion se presenta un ejemplo de lista de comprobacion con ideas extraidas de otros equipos de ventas
de primera linea cuyo objetivo es ayudarle a revisar su propia experiencia con los clientes.

Atractivo ] ;Tiene que llamar a sus clientes y recordarles dénde deben aparcar?
exterior Yy [l Cuando un cliente se acercaala puerta exterior de su edificio/oficina, ;qué aspecto tiene este o esta?
pri meras ¢;Podria conferirle mas atractivo con cosas como flores, por ejemplo?
impresiones O ;Recibe alos clientes en la puerta de su edificio si tiene seguridad?
] ;Qué apariencia tiene, como suena y como huele su despacho la primera vez que alguien entra en é1?
;Resulta acogedor?
] ;Hay television en la recepcion? De ser asi, ¢ la tiene puesta en un canal tranquilo e interesante o en un
canal de noticias financieras? ; O quizas emite un mensaje de «Bienvenida» a los clientes que llegan?
La zona de ] ;Parece adecuada? ;Esta organizaday limpia? ; Parece profesional?
espera ] ¢Resulta comoda? ;Estan las sillas de los clientes bien colocadas y la zona de espera limpia e interesante?
] ;Resulta acogedora? ; Ofrece algo de beber y sirve café o refrescos en vasos bonitos?
] ¢Cuenta con materiales de lectura «adecuados»? (Analicese en equipo lo que se entiende por «adecuado»)
] ;Tiene una lista con todas las cosas preferidas del cliente como bebidas, golosinas, etc.?
En la oficina ] ;El'mobiliario de la oficina estda dispuesto de forma que resulte cdmodo para los clientes, en especial los
del profesional de mayor edad o con discapacidades fisicas?
financiero ] ;Esta colocado el escritorio de tal forma que la ventana no se encuentre justo detras del profesional

financiero? (La luz procedente de la ventana puede dificultar a un cliente que vea la cara o los ojos del
profesional financiero) En caso de que no pueda mover los muebles, ; el revestimiento de las ventanas
es «respetuoso» con los clientes mayores? (; O las persianas tipo Levolor bloquean la luz y dificultan
lalectura?)

] ¢Hay unaldampara de sobremesa ademas de la iluminacién superior o en lugar de esta?

® Recuerde: cerciérese de seguir el proceso de aprobacion de su empresa para obtener la aprobacion de cualquier idea
de venta o material de promocién comercial que desee utilizar con los clientes.
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Recursos L] ;Coémo evaluaria el cliente sus materiales de lectura? ; Hay libros sobre cdmo vender en las estanterias o
adicionales con en el aparador, o hay recursos sobre finanzas familiares, planificacién financiera para varias generaciones
los que sacar y gestidn de los ingresos de cara a la jubilacion?
mas partido de L] ¢;La oficina del profesional financiero inspira organizacion o hay montones de papeles, entre otras cosas?
las citas L] ;Ofrece papel, un boligrafo de tinta de gel suave y una calculadora de sobremesa con botones grandes y
una pantalla de grandes digitos?
L] ;Tiene un surtido de gafas de lectura adicionales para quienes olvidan las suyas?
L] ¢Prepara la agenda con antelacién? ;Se la envia a los clientes antes de las reuniones por si hubiese
modificaciones?
L] ;Cuenta con un televisor de pantalla grande o un monitor para mostrar los materiales de la presentacién
en linea?
L] Enreuniones largas, ¢invita a los clientes a hacer una pausa para ir al bafio y hablar en privado?
L] ;Estan las tarjetas de visita al alcance de la mano?
L] ;Explica al cliente el significado de sus designaciones?

Si necesita ayuda con esta y otras ideas de generacion de negocio, llame a
sus socios de MFS® al 1-800-343-2829 o al +1 617 954 5000 (fuera de EE. UU.).

Ano ser que se indique lo contrario, los logotipos y los nombres de productos y servicios son marcas comerciales de MFS®y sus filiales, y pueden estar
registrados en determinados paises.
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