FAZER REFERENCIA AOS INTERESSES PESSOAIS

FAZER UMA DECLARAGAO INICIAL DO BENEFICIO
G5 EVENTGS DE AGUECIVENTO NG INICIO DAVISITA )

PERGUNTAS DE SITUAGAO

PERGUNTAS DE PROBLEMA

PERGUNTAS DE IMPLICAGAO
INVESTIGAGAO J——((DESCOBRIR FATOS, INFORMAGOES E NECESSIDADES )

PERGUNTAS DE NECESSIDADE DE SOLUGAO

DEMONSTRAGAO DE CAPACIDADE

DEFINICAO TRADICIONAL DE BENEFICIO - VENDAS PEQUENAS
MOSTRAR QUE VOCE TEM ALGO A OFERECER QUE VALE A ]
PENA

4 ESTAGIOS DE UMA VISITA |

TECNICA DO FECHAMENTO - EFETIVAS EM VENDAS MENORES

VERIFIQUE SE VOCE GOBRIU AS PREOCUPAGOES PRINGIPAIS
O COMPRADOR

RESUMO ESTAGIOS DA VISITA - SPIN
SELLING

RESUMA OS BENEFICIOS
METODO

‘OBTER UM ACORDO QUE O LEVARA PARA UM ESTAGIO
POSTERIOR DA VENDA

PROPONHA UM NIVEL ADEQUADO DE COMPROMISSO




