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// O QUE FALAR NA SUA REUNIAO?

Essa aula é uma das aulas mais importantes desse modulo, e onde vocé vai fazer
a sua primeira reuniao com o seu potencial cliente e essa reuniao ela é
basicamente embasada em perguntas. Nao existe um script ideal para reunides
até porque cada cliente € um caso, entao, para cada reuniao vOCé vai precisar se
adaptar, mas existem perguntas e estrategias que vocé pode utilizar na sua
reunidao para que voceé extraia a maior quantidade de informacdes possiveis do
seu cliente para poder mostrar uma proposta para ele.

Entao vocé tem que entender que uma boa reuniao ela € pautada em cima de
boas perguntas, e essas perguntas, elas sao embasadas no modelo chamado de
spin selling, que e basicamente o seguinte.
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/7 S.P.I.N. SELLING

Conceito de spin:

O "S" significa situacdo, ou seja, vocé tem que entender em que situacao seu

cliente se encontra. Vocé vai ajudar ele, né? A descobrir em que situacao ele se
encontra.

V4

O "P" é o problema, vocé tem que descobrir todos os problemas do seu potencial
cliente. Como descobrir quais os problemas do seu cliente? Mediante as
perguntas que eu vou te liberar aqui abaixo, desse modo, vocé vai conseguir
extrair todas as informacdes necessarias para conseguir aplicar esse modelo.
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O "I" é implicacao, o que que significa implicacao? Vocé tem que fazer o cliente
iImaginar as possibilidades que ele tera caso ele nao resolva todos os problemas
gue Vocé ajudou a ele. Essa é a parte da implicacao, é ilustrar um possivel cenario
gque pode ocorrer caso 0 seu potencial cliente nao resolva o problema que ele

tem.

O "N" e a necessidade que vocé gerada em cima do seu servico, que e
basicamente vocé mostrar que entendeu as necessecidades da empresa dele e
agora oferece uma solucao para essa necessidade, que € 0 seu produto ou o seu

Servico.
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// PERGUNTAS

A primeira pergunta que vocé vai fazer para o seu cliente € um pedido pra ele

contar um pouco da histéria da empresa. Mas por que eu tenho que saber um
pouco da historia da empresa dele?

Todo empresario, ele ama falar da empresa dele, entao nisso vocé ja vai gerar um
ponto de conexdo, ou seja, um empresario vai se abrir com vocg, vai contar todos

os detalhes da empresa dele e vocé ja vai estar a par de tudo o que acontece na
empresa dele.
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A segunda pergunta que VOCé precisa fazer e se ele possui um sOcio, por que eu
tenho que saber se ele tem um sécio? Basicamente, se vocé prosseguir essa
reuniao sabendo que ele tem um socio e ndo chamar esse sdOcio para a reuniao,

VOCE jogou 0 seu tempo e o dele no lixo, por que? Porque ele nao podera tomar
uma decisao sem estar com o socio.

Basicamente o que ele vai te falar no final € o seguinte,"eu gostei muito do que
vocé me falou aqui, mas eu tenho que ver com meu socio para ver se ele topa
esse projeto". E na maioria dos casos, ou ele pode nem te responde mais depois
gue vocés fecharem a reunido ou ele vai falar para o socio dele e o socio dele vai
falar, "olha, eu nao gostei desse projeto, nao. Nem vamos marcar segunda
reuniao com esse cara", € uma das possibilidades.

O empresario tem um socio, o que que eu faco? Vocé vai falar para ele, 0, vocé
consegue chamar seu sOcCio agora para a reuniao? caso ele nao consiga, Voceé vai

reagendar essa reunido para outra data que ele possa estar com o sociodelepra  ygva era
eles tomarem uma decisao juntos. MILIONARIA




A terceira pergunta é a seguinte, vocé vai perguntar pra ele quantas vendas em
media que ele faz por dia / semana. O por que dessa pergunta? Com isso, Vocé ja
vai conseguir descobrir o ticket médio dele, ou seja, quanto mais ou menos cada
pessoa gasta ao comprar com o seu potencial cliente, ou seja, quanto que a
nessoa gasta quando ela vai efetuar uma compra, esse € o ticket medio do seu
potencial cliente.

A quarta pergunta, vocé vai incitar ele a te dizer, qual que foi a melhor acao de
marketing que ele ja fez na empresa dele. Vamos supor que ele te responda o
seguinte, "a melhor acao de marketing que eu ja fiz foi um post no Instagram com
a seguinte explicacdao, com a seguinte promoc¢do, com o seguinte tema."

Basicamente, isso é para vocé entender o que ja deu certo e caso aguele post e
aquela coisa que ele fez, ja tenha dado certo, basta vocé replicar, criar um anuncio
semelhante aquele.
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A quinta pergunta € onde vocé vai mexer com o ego dele, vocé vai falar
basicamente o seguinte, "olha empresario, quanto que eu preciso vender a mais
para que voce fale para os seus amigos que eu fiz um bom trabalho?" Na maioria
dos casos, ou ele pode te dar uma resposta exorbitante ou ele vai te dar um valor
gue ele costumava bater mas nada fora da realidade.

A ultima que vocé vai fazer e a seguinte, "olha, fulano, eu entendi que a sua
necessidade € YXEZ, entdo tal dia, eu posso te trazer uma proposta com todas
essas solucdes para suas necessidades?".

Assim vocé ja vai deixar uma data bem definidas e mais uma vez NAO DEIXEM o

empresario escolher uma data, jamais deixem essa pergunta em aberto, vocé

sempre vai falar, "amanha ou depois de amanha podemos marcar essa reuniao

tal horario?". E caso ele fale que nao consiga tente agendar para no maximo 3 dias

depois dessa reunido que vocé esta fazendo com ele, porque se passar disso,

lamento, vocé perdeu o seu tempo e provavelmente ele nem vai te responder o

mais. MILIONARIA




