                                         PROCESO DE VENTA
  1.   FORMACON Y CONOCIMIENTO DEL PRODUCTO.
                                     Conexión

2.  EMPRESA----------------------CLIENTE  a través de:  propaganda , carteles , boca  a boca...

3.  El  CLIENTE COMPRA POR:

                        IMPULSO                   O                  NECESIDAD
4. ANALIZAR AL CLIENTE Y SUS NECESIDADES

      6.    COMIENZA EL PROCESO DE VENTA  OFRECIENDO Y EXPONIENDO  

             LAS VENTAJAS DEL PRODUCTO.

LEMA:

DIME LO QUE  QUIERES , COMO LO QUIERES ,  Y ,  DASELO
                    NECESIDAD
                   CARACTERISTICAS  

                   OFERTA
