Estudo do Produto
 
Importância: Saber exatamente o que você está vendendo, quais promessas realizar, e saber quebrar objeções.


Perguntas Chaves para o estudo de cliente:

1 - Qual a principal dor que esse produto resolve?
Resolve o roubo de bike

2 - Qual a Big Idea por trás desse produto? Explique-a em 1 ou 2 frases.
Uma forma simples e compacta de garantir o máximo de segurança contra roubos de bicicleta.

3 - Liste todos os benefícios que o seu produto trás na vida do cliente:
· Segurança
· Flexibilidade para locomoção
· Alta durabilidade
· Proteção blindada
· Material de altíssima qualidade
· Praticidade (cabe no seu bolso)
· Instalação rápida
· Diferente das demais travas

4 - Qual o principal problema que seu cliente ainda não enxerga?
· Noção da quantidade de bicicletas roubadas
· Facilidade de arrombar outras travas
· Vai surgir a possibilidade de ele poder se locomover de bicicleta para os lugares
5 - O que vai custar para o seu cliente não ter o seu produto/serviço?
· Ter a bicicleta roubada, por apenas R$197 você pode poupar uma perda de R$1500 da sua bicicleta
· Preocupação
· Liberdade do uso da bicicleta
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