
PLANEJAMENTO CONCENTRADO NA INVESTIGÃÇAO

1. FOCO EM FAZER PERGUNTAS O SUFICIENTE - QUALQUER 
TIPO

2. PLANEJE E FAÇA PERGUNTAS DE PROBLEMA - FOCO NA 
QUANTIDADE DE PERGUNTAS DE PROBLEMA (NÃO PREOCUPE 

SE AS PERGUNTAS SÃO BOAS)

3. CASO ESTEJA DETECTANDO BEM OS PROBLEMAS, PASSE 
PARA AS PERGUNTAS DE IMPLICAÇÃO REQUER PLANEJAMENTO CUIDADOSO

4. DEPOIS DE SE SENTIR A VONTADE COM PERGUNTAS DE 
SITUAÇÃO, 

PROBLEMAS E IMPLICAÇÃO, VOLTE A ATENÇÃO PARA AS 
PERGUNTAS DE NECESSIDADE DE SOLUÇÃO - EM VEZ DE 

OFERECER BENEFÍCIOS, CONCENTRE-SE EM FAZER 
PERGUNTAS QUE O LEVEM A LHE DIZER OS BENEFÍCIOS (NÃO 

SE PREOCUPE NA QUALIDADE E SIM NA QUANTIDADE DE 
PERGUNTAS)

AVALIAÇÃO

ATINGI MEUS OBJETIVOS?

O QUE FARIA DIFERENTE?

APRENDIZADO PARA FUTURAS VISITAS NESSA CONTA

APRENDIZADO PARA OUTRAS VENDAS

PERGUNTE-SE SOBRE OS DETALHES DA VISITA

DIFERENÇA DOS MELHORES VENDEDORES

COLOCAM ENORME ÊNFASE EM AVALIAR CADA VISITA

ENTENDER DETALHES E COLOCAR ÊNFASE NO 
PLANEJAMENTO DA VISITA

NAO PENSE NO PRODUTO EM FUNÇÃO DE SUAS 
CARACTERÍSTICAS E VANTAGENS

PENSE NO PRODUTO EM TERMOS DE SUAS CAPACIDADES DE 
SOLUÇÃO DE PROBLEMASPLANEJE AS PERGUNTAS PARA USAR NAS VISITAS


