pd3 consultoria	Gestão Empresarial e de Processos
Roteiro de Qualificação: SPIN + BANT
Use na primeira conversa com o lead. O SPIN descobre a necessidade; o BANT confirma se vale avançar para a proposta.
	Lead / empresa: ______________________
	Contato: ______________________
	Data: ___/___/____
	Vendedor: _______________



A. SPIN: descubra a necessidade (Neil Rackham, SPIN Selling)
	Tipo
	Perguntas de apoio
	Anotações

	Situação
(entender o contexto)
	Como funciona hoje [a área em questão]? Quantas pessoas e que volume? Que ferramentas usam?
	

	Problema
(achar a dor)
	Qual a maior dificuldade em [área]? O que mais atrapalha para atingir a meta?
	

	Implicação
(dar peso à dor)
	Quando isso acontece, qual o efeito no faturamento, no prazo ou na equipe? O que acontece se nada mudar nos próximos 6 meses?
	

	Necessidade de solução
(deixar o cliente enxergar o valor)
	Se isso fosse resolvido, o que mudaria para a empresa? O que seria uma solução ideal para você?
	



B. BANT: confirme se a oportunidade merece uma proposta
	Critério
	Pergunta de confirmação
	Atende?

	Budget (orçamento)
	Existe verba prevista para resolver isso? Qual a faixa de investimento que faz sentido?
	☐ Sim   ☐ Em parte   ☐ Não

	Authority (autoridade)
	Quem mais participa da decisão? Como a decisão costuma ser tomada?
	☐ Sim   ☐ Em parte   ☐ Não

	Need (necessidade)
	Quão prioritário é resolver isso agora, perto das outras demandas da empresa?
	☐ Sim   ☐ Em parte   ☐ Não

	Timing (prazo)
	Para quando precisa estar resolvido? O que acontece se atrasar?
	☐ Sim   ☐ Em parte   ☐ Não



C. Decisão de avanço
	Resultado do BANT
	Decisão

	4 "Sim"
	Avançar para a proposta e combinar data de apresentação.

	2 ou 3 "Sim"
	Avançar com cautela: resolver o ponto em aberto (envolver decisor, validar orçamento) antes de enviar proposta.

	0 ou 1 "Sim"
	Não enviar proposta. Registrar o motivo no CRM e definir se o lead volta para nutrição.



Próximo passo combinado com o lead: ______________________________________   Data: ___/___/____   Registrado no CRM: ☐
	Quer aplicar isso na sua empresa com método? Faça o Diagnóstico Online em pd3consultoria.com.br/diagnostico ou fale com a Pd3 pelo WhatsApp: (19) 4040-2720.
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