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“Defender” prematuramente uma solucdo antes de um
adequado diagndstico de necessidades é um erro fatal numa
situacdo de vendas.

]
I d e I a S Para realizar esse diagndstico de necessidades com sucesso é

necessario reunir, analisar e utilizar a informacdo do seu
Cliente. SO depois poderd eficazmente defender e apoiar a

pa ra- L solugdo mais apropriada. Desta forma, conseguira que os
seus Clientes sintam que estd em sintonia com as preocupacdes
que lhe verbalizaram, ao mesmo tempo, que procura oferecer a
melhor solugdo.

Para mais informacdes, por favor contacte-nos através do e-
mail marketing@wilsonlearning.com.pt

Analisar uma oportunidade e realizar um
diagnodstico de necessidades eficaz

1. Propésito. Definir as metas, objectivos, missdo e visdo da oportunidade e a situacdo do Cliente — actual
e desejada. Faca perguntas como, “Quais sdao os objectivos que pretende alcancar com esta solu¢ao?”

2. Posicionamento. Identificar o contexto de mercado e suas condicionantes internas e externas. Faca
perguntas como, “Que condicionantes existem por detrds desta oportunidade?”

3. Planeamento. Analisar a estrutura e a estratégia da organizacdo Cliente. Faca perguntas como, “Qual é
0 ambito deste projecto?” ou “Actualmente, o que é que esta a ser desenvolvido ou implementado?”

4. Poder. I|dentificar os recursos, niveis de energia e compromissos da organizacdo Cliente. Faca
perguntas como, “Quem esta a apoiar/suportar internamente este projecto?” ou “Qual é o nivel de
empenho e compromisso da organizagao Cliente face a esta iniciativa?”

5. Processos. Definir os sistemas e procedimentos de trabalho, bem como os canais de comunicacao e
sua eficdcia. Faga perguntas como, “Que processos necessitam de alinhamento face a solugdo que
apresentamos?”

6. Pessoas. Identificar os interlocutores no processo de venda, os decisores-chave e possiveis
influenciadores da decisdo, bem como a equipa operacional. Faca perguntas como, “Quem estard
envolvido na implementagdo desta solugdo ou iniciativa?”

7. Produto. Conhecer os servigos e/ou produtos da organizacdo Cliente, os resultados que tem vindo a
obter e a forma como avalia a sua eficacia no mercado onde opera. Faga perguntas como, “Qual é o valor
e impacto desta solugao para a empresa Cliente?”




