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Ela foi disseminada na década de 80 por

Neil Rackham.

E baseada em uma pesquisa de 12 anos
com mais de 35 mil ligacées de vendas.

Envolve fazer as perguntas certas e
na ordem certa ao cliente.

E um guia para solucdes personaliza-
das, ao invés de uma estrutura rigida.

Envolve total atencao as respostas
dos clientes.

Proposito:

entender melhor o lead, a situacao em
gue ele esta e como se relaciona com
sua marca.

Como:

Pesquise todas as informacoes possi-
veis antes do contato com o cliente.
Defina as perguntas para as quais vocé
precisa de respostas e nao consegue
encontrar sem falar com a pessoa.

Exemplos:

Qual tipo de ferramenta vocé utiliza?
Por que vocé faz esse procedimento assim?
Como vocé controla o desempenho
das suas vendas?

Perguntas de
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Proposito:

Procure mostrar que existem proble-
mas, dificuldades e insatisfacoes que
precisam ser resolvidos.

Como:

Guie suas perguntas para descobrir as
necessidades do cliente e as dores
gue precisam solucionar.

Exemplos:

Vocé considera seu processo eficiente?
Qual é o maior problema que vocé
encontrou até agora?

Vocé tem facilidade para produzir
conteudos em todas as plataformas?

Perguntas de
Problema

Proposito:
Mostrar ao lead que os problemas
tem impactos negativos no negécio.

Como:

Procure mostrar as consequé- ncias
do problema do cliente e como nao
tomar uma atitude para resolvé-lo
agora pode atrapalhar seu sucesso.

Exemplos:
Se vocé nao consegue mensurar bem
seus resultados, como identifica os

problemas?
Perguntas de Se vocé nao consegue produzir seus
Implicacao conteudos com consisténcia, como

isso afeta seus clientes?

Quais os efeitos de nao conseguir
fazer um bom atendimento ao cliente
para a sua audiéncia?

Proposito:
Mostrar para o lead a importancia e forma
de resolver os problemas levantados.

Como:

Mostre de uma maneira positiva como
o problema pode ser resolvido e
busque um comprometimento verbal
do cliente que podera ser usado como
um gatilho para fechar a compra.

Exemplos:

Se vocé pudesse aumentar sua veloci-
dade de producao de conteudo, como
isso afetaria sua marca?

Se vocé pudesse reduzir o tempo de
treinamento da sua equipe, como isso
te ajudaria?

Como te ajudaria se vocé pudesse ver
facilmente as oportunidades no seu
funil de vendas?

Perguntas de
Necessidade
de Solucao
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Mais que um blog, um estilo de vida.
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