




Um novo CENÁRIO 

 

Um novo CLIENTE 

 

Uma nova ERA 

 

Um(a) novo(a) PROFISSIONAL 

É tudo novo! 
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Fonte: B Josep Pine és James Gilmore: The Experience Economy Figure 1-5. p. 22. 
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O Ciclo de Vendas 
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SPIN 
(Conexão) 

+  EPA 
(Diferenciação) 

Uma super “receita” para o seu sucesso! 



É preciso “desafiar” o cliente 



Entenda, Atenda e Encante 



“Tenha fãs, porque quem tem cliente é o seu 

concorrente!” 

Entendimento 
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Experiência 

Encantamento 

Transforme clientes em fãs 



Vende mais quem 

prospecta e segmenta 

com inteligência 
(80/20)  

Vende mais quem 

entende antes de 

atender (SPIN) 

Vende mais quem 
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os clientes (EPA) 

Vende mais quem tem 
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transforma a venda em 
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Vende mais quem 

Transforma Clientes em 

Fãs 

Resumão do Zé 



Um pacote de presentes 



Vamos nos conectar!   





Sonhem! 
 

Realizem!! 
 

Encantem!!! 

Agora o “Show” é com vocês! Agora o “show” é com vocês! 


