Proceso de Venta Asociados BG
1. Identificar al Cliente Potencial y agregar un listado de ellos (No sabemos si es Prospecto o no todavía)
2. Mercadeo de Clientes Potenciales (Estrategias de marketing como networking, etc.) 
3. Hacer Llamada de Seguimiento. El status cambia de “Cliente Potencial” a “Prospecto”
4. El Asociado revisará con el Prospecto opciones de horario y fecha para agendar 1ª Cita para presentar “Portafolio de Estrategias”. El Asociado se coordinará a través de nuestra Gerente Comercial la Srita. Gloria Ruíz para agendar dicha cita. El asociado será acompañado por el Lic. Benny Garza o Tomás García; en esta reunión se efectuará el diagnóstico de la empresa y sus necesidades
5. El Asociado envía información vía correo o WhatsApp (a elección del prospecto). Incluyen envío de información de estrategias e información del Despacho BG (Video Corporativo y PDF)
6. Dependiendo de la estrategia elegida por el Prospecto, el mismo deberá enviar en los siguientes días, la información correspondiente para hacer evaluaciones o preparar propuestas económicas
7. Dentro de las siguientes 24 horas y como una atención especial, el asociado hace contacto con el prospecto para verificar que se haya revisado la información corporativa del despacho BG, y preguntará sobre el estatus de envío de su información del punto # 6 para ponernos a trabajar en su propuesta
8. Recibir información del prospecto. Si es información de nómina, el formato deberá ser en Excel de acuerdo a los datos pedidos previamente
9. Enviar archivo en Excel a nuestra Gerente Comercial la Lic. Gloria Ruíz para su procesamiento correspondiente
10. La propuesta económica debe estar lista en 4 o 5 días hábiles siguientes a la recepción del archivo en Excel o información enviado por el cliente.

11. Una vez lista la propuesta económica, el Asociado deberá hacer una 2ª Cita con el cliente para compartir la información y explicación correspondiente, esta deberá gestionarse con la Srita. Gloria Ruíz para decidir que cerrador deberá acompañar al Asociado
12.  Cerrar la venta.

13. El Asociado se asegurará que el despacho correspondiente del servicio contratado reciba todos los datos y documentación requerida del cliente para darlo de alta
14. Se procede a dar de alta al cliente
Caso Nómina:

15. Iniciar proceso de recepción de nómina de manera oficial
16. Inicia proceso de dispersión.

17. El Asociado efectúa llamada de seguimiento al cliente para asegurar que el proceso esté fluyendo como se esperaba.
* Contactos de Ventas.
Nota: Para aquellos Prospectos que se “pierdan” en el proceso (por no completar el mismo), agregarlos a la base de datos de seguimiento programado cada 90 días… Si es apropiado (95% de los casos)
* Se tendrá de manera official una junta comercial con todos los Asociados el primer jueves de cada mes con nuestro Director Comercial Tomás García y nuestra Gerente Comercial la Srita. Gloria Ruíz para soporte y apoyo enfocado en el ciclo de ventas después de nuestra sesión de capacitación de ese día, esta junta se efectuará de 11 am a 12 pm.
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