КРИТЕРИИ ОЦЕНКИ СЕРВИСНОГО ЦЕНТРА
	Местоположение СЦ

	Оценка (баллы)
	Примечание

	Местоположение 
	
	

	Наличие/отсутствие навигации 

(указателей на улице)


	
	

	Удаленность/близость от остановок общественного транспорта 
	
	

	Оценка экстерьера 

(*офис в отдельностоящем здании)
	Оценка (баллы)
	Примечание

	Наличие вывески, либо оформленный вход в здание
	
	

	Неприятное («нехорошее») соседство 
	
	

	Перенагрузка фасада вывесками
	
	

	Непорядок, некрасивая прилегающая территория.  Отсутствие урн 
	
	

	Неудобная парковка 
	
	

	Вход в здание (крыльцо с проблемой, дефектные ступеньки, двери с проблемой) 
	
	

	Освещение 
	
	

	Оформление витрины, окон
	
	

	Оценка экстерьера 

(*офис в бизнес-центре)
	Оценка (баллы)
	Примечание

	Отсутствие навигации при входе в бизнес-центр
	
	

	Оформление на входе в офис ( вывеска, часы работы и т.д.)
	
	

	Влияние соседей 
	
	

	Людской стопор 
	
	

	Общий интерьер (наличие ремонта, неприятные запахи, освещение)
	
	

	Климатические условия 
	
	

	Оценка офиса


	Оценка (баллы)
	Примечание

	Организация мест ожидания
	
	

	Наличие информационной доски, полиграфической продукции, демонстрационных материалов
	
	

	Общий интерьер (наличие ремонта, неприятные запахи, освещение)
	
	

	Приспособленность /неприспособленность помещения к удобному раздеванию 
	
	

	Оформление витрины, окон


	
	

	Наличие дополнительных  рекламных элементов (фирменных чеков, фирменных прайс листов, флайеров и т.д.)
	
	

	Техническое оснащение офиса. Наличие орг техники, мультимедийного оборудования 


	
	

	Работа персонала

	Оценка (баллы)
	Примечание

	Внешний вид продавца – консультанта,  наличие отличительных знаков, бейджей
	
	

	Наличие персонала на рабочих местах

	
	

	Инициативность персонала
	
	

	Манера поведения персонала
	
	

	Продавец использовал технику активного слушания, которая предполагает умение задавать открытые вопросы покупателю: «Что Вас заинтересовало?»; «Какой продукт Вам необходим?
	
	

	При презентации товара продавец выбирал только тот товар, который отвечает более весомым для покупателя аргументам критерия выбора
	
	

	Продавец представлял цену четко, уверенно
	
	

	При работе с возражениями продавец использовал все доступные ему для этого техники продаж
	
	

	Продавец предлагал покупателю сопутствующие товары, аргументируя их покупку
	
	

	Осуществление продажи
	Оценка (баллы)
	Примечание

	Долгое оформление
	
	

	Некачественная упаковка
	
	

	Потеря интереса после покупки
	
	

	Неумение прощаться 
	
	

	Послепродажное сопровождение
	Оценка (баллы)
	Примечание

	Отсутствие дополнительных услуг
	
	

	Отсутствие связи после покупки
	
	

	
	
	

	
	
	


	Работа персонала


	Оценка (баллы)
	Примечание

	Звонок в фирму
	
	

	Техническая сложность дозвона
	
	

	Время ожидания
	
	

	Неприятный голос, манера общения
	
	

	Некомпетентный сотрудник
	
	

	Технические неполадки
	
	

	Посторонние разговоры во время общения
	
	

	Качество обслуживание
	Оценка (баллы)
	Примечание

	Внешний вид продавца – консультанта,  наличие отличительных знаков, бейджей
	
	

	Наличие персонала на рабочих местах


	
	

	Инициативность персонала
	
	

	Манера поведения персонала
	
	

	Продавец использовал технику активного слушания, которая предполагает умение задавать открытые вопросы покупателю: «Что Вас заинтересовало?»; «Какой продукт Вам необходим?
	
	

	При презентации товара продавец выбирал только тот товар, который отвечает более весомым для покупателя аргументам критерия выбора
	
	

	Продавец представлял цену четко, уверенно
	
	

	При работе с возражениями продавец использовал все доступные ему для этого техники продаж
	
	

	Продавец предлагал покупателю сопутствующие товары, аргументируя их покупку
	
	

	Осуществление продажи
	Оценка (баллы)
	Примечание

	Долгое оформление
	
	

	Некачественная упаковка
	
	

	Потеря интереса после покупки
	
	

	Неумение прощаться 
	
	

	Послепродажное сопровождение
	Оценка (баллы)
	Примечание

	Отсутствие дополнительных услуг
	
	

	Отсутствие связи после покупки
	
	

	
	
	

	
	
	


