[bookmark: _u4504se7841a]FRAMEWORK SPIN SELLING

Framework para construir seu Script SPIN Selling

[bookmark: _b86mkwxdnxpx]Abertura

· Promessa da conversa (dizer o motivo daquela conversa, se é investigar as necessidades do cliente, apresentar uma proposta, ou buscar um fechamento, seja sincero!)
· Apresentação do cliente (deixar o cliente se apresentar e ficar atento para criar conexão através de mercado e contexto)


[bookmark: _vxahl8uzr2mp]Investigação de dor e desejo
[bookmark: _8l69y1k2jxq2]Perguntas de Situação
O que fez o cliente estar na conversa / Cenário atual dele / O que fez ele procurar a sua solução

[bookmark: _6rvbqfkksay2]Perguntas de Desejo
Qual o desejo? Qual seria o cenário ideal para o cliente? / O que faria ele ficar plenamente satisfeito com o produto/serviço

[bookmark: _mt5mkpp7xn22]Perguntas de Problema
Quais são os problemas do cliente / Quais são as dores / Quais são os obstáculos / O que pode travá-lo / O que não está funcionando do jeito que ele gostaria

[bookmark: _xbzvk82p8313]Perguntas de Implicação
Qual a consequência dos problemas? / Quais os impactos dos problemas? / Onde impacta ele não ter a sua solução / (momento de apertar na dor do cliente e de fazer essa pergunta) 

[bookmark: _nw0jh0nzm9zw]Perguntas de necessidade de solução
Quais benefícios ele vai ter se resolver o problema / Qual resultado aparecerá se ele eliminar os obstáculos / Qual ganhou ele pode ter trocado o produto que ele tem por outra solução



[bookmark: _u4v2fnlw3ycm]Demonstração de capacidade
[bookmark: _tz2gwix9q378]Confirmação de conexão entre dor e oferta
· Sua promessa em cima das dores do cliente (utilizar palavras dos clientes que compraram de você)
· Essa é a nossa promessa, é assim que podemos ajudar, é o que você está buscando? / Faz sentido para você? / Isso poderia te ajudar com esses problemas?

[bookmark: _rikgpxsmnwlw]Apresentação da solução
· Fazer slide apresentando a oferta.
· Apresentar slide com a transformação proposta, falando da forma como você entrega a solução, as etapas e sempre trazendo os benefícios

[bookmark: _15gc1kx4qd5t]Pitch
· Ancoragem da oferta e uma oferta irresistível 



[bookmark: _v7xgerocik6q]Obtenção de compromisso
[bookmark: _c5pvhr137g3o]Fechamento da venda ou Follow up
O que fica melhor para você? / Agora preciso do seu compromisso, quando você consegue me dar a resposta, amanhã ou sexta?
