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GUIA PRATICO

A Arte de Fazer Perguntas

Como construires o teu script de vendas
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As perguntas mudam tudo

Na venda, quem pergunta lidera a conversa. Fazer as perguntas certas, na ordem certa, transforma uma conversa
comum numa experiéncia de compra poderosa — para ti € para o teu cliente.

Este guia ensina-te a estruturar a tua jornada de venda em 7 fases e a construir o teu proprio script com perguntas
que geram conexao, consciéncia e decisao.

O poder das perguntas

Fazer perguntas é a ferramenta mais poderosa que um vendedor tem.

As perguntas permitem-te...

Colocar o cliente no lugar do comprador.

Manter o cliente focado no momento presente.

Lidar com objecbes de forma leve e segura, sem confronto.

Saber exatamente o que o cliente quer, as suas ambigbes e objetivos.

Evitar discussdes e argumentos desnecessarios.

Evitar falar demasiado (a sindrome do vendedor).

Ajudar o outro a pensar e descobrir 0 que realmente quer.

Cristalizar uma ideia na mente do comprador — a ideia torna-se entao a sua ideia.

Descobrir o ponto-chave que vai permitir a venda.

Dar importancia a pessoa — quando mostras respeito pela opinido dela, ela respeita a tua também.



A jornada de venda em 7 fases

O teu script deve passar obrigatoriamente por todas estas fases. Cada fase tem um propdsito especifico e as
perguntas certas para o alcancar.

Conexao

Tira o foco de ti e coloca-o no potencial cliente

1

e Porque é que esta nesta chamada / reuniao?
® O que procura? Ja encontrou o que procura?
® Como podes ajuda-lo?

Ponto de Situacao

Descobre qual é a situagao atual do cliente

e O que faz atualmente?
e Porque faz o que faz?
® Ha quanto tempo esta nessa situagcéo?

Consciéncia do Problema

Faz o cliente descobrir o seu problema, a causa e o impacto

3

Qual é o problema?

Ha quanto tempo tem esse problema?

O que esta a causar esse problema?

Que impacto esta a causar na sua vida pessoal e profissional?




Consciéncia da Solucao

Envolve emocionalmente o cliente com a ideia de resolver o problema

Qual seria a solugao ideal para si?

O que ja fez para tentar encontrar essa solugéo?
Qual o cenario se atingir aquilo que pretende?

O que vai sentir quando atingir esse cenario?

O que vai fazer de diferente?

Consequéncia

Ajuda o cliente a questionar as consequéncias de nédo agir
® O que acontece se ndo atingir o que quer?

e Porque é que é assim tdo mau?
e Como seria a sua vida daqui a 1 ano sem mudanga?

Apresentacao
Apresenta a tua solugéo e cria compromisso

® Apresenta a tua ideia, solucéo, produto ou servico.
@ Cria compromisso com o préximo passo.

Objecoes
Percebe a verdadeira obje¢céo e contorna paradigmas e crengas
® Percebe qual é a verdadeira objecao por detras das palavras.

® Contorna paradigmas e crencas limitantes com perguntas.
e Nunca argumentes, ou entres em conflito — pergunta em vez disso!
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Os 7 tipos de perguntas

Além de conheceres as fases, precisas de dominar os 7 tipos de perguntas que podes usar em cada momento da

conversa.

1. Perguntas de Conexao
Tiram o foco de ti e colocam o foco no potencial cliente.

Exemplos:

® O que te fez querer marcar esta conversa hoje?
e O que é que sabes sobre o que fago?
o O que esperas encontrar nesta conversa?

2. Perguntas de Situacao
Ajudam-te a compreender o contexto atual do cliente sem que parega um interrogatorio.
Exemplos:

e O que fazes atualmente para conseguir [resultado desejado]?

® Como é que geres [area do problema] no teu dia a dia?
e Ha quanto tempo trabalhas dessa forma?

3. Perguntas de Consciéncia do Problema
Fazem o cliente verbalizar o problema, a sua causa e o seu impacto. Quanto mais ele falar, mais consciente fica.
Exemplos:

e Qual é o maior obstaculo que te impede de [objetivo] hoje?

e O que achas que esta a causar isso?
® Como é que este problema te afeta a nivel pessoal e profissional?




4. Perguntas de Consciéncia da Solucao

Fazem o cliente imaginar e descrever o cenario ideal. Ele envolve-se emocionalmente com a solu¢do antes de a

apresentares.
Exemplos:

® Se pudesses resolver este problema amanha, como seria a tua vida?
e O que ja tentaste para resolver isto?
e Como te sentirias se conseguisses [resultado ideal]?

5. Perguntas de Consequéncia
Aprofundam o verdadeiro custo de ndo agir. Ndo é uma ameaga — ajuda o cliente a pensar.
Exemplos:

e O que acontece se isto continuar mais 6 meses?
® Qual é o custo real de néo resolver isto agora?
e Como te vés daqui a 1 ano se nada mudar?

6. Perguntas de Qualificacao
Confirmam o quanto é importante para o cliente mudar. Deixam-no dizer-te a urgéncia com as suas proprias palavras.
Exemplos:

e Numa escala de 1 a 10, o quanto é importante para ti resolver isto agora?

e O que te impede de tomar uma decisédo hoje?
® Se eu te mostrasse como resolver [problemal], estarias disposto a avangar?



7. Perguntas de Transicao
Ajudam-te a passar naturalmente para a apresentacdo, sem quebrar o ritmo da conversa.

Exemplos:

e Com base no que me disseste, posso partilhar contigo como trabalho?
e Faz sentido explorarmos juntos o que seria possivel?
e Queres que te explique como podemos resolver isso?
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Constrdi o teu proprio script

Usa este espago para escrever as tuas proprias perguntas para cada fase da jornada. Personaliza com o teu nicho,
as palavras do teu cliente e a tua voz.

"Quando paras de tentar convencer e comecas a fazer as perguntas certas,
a venda acontece naturalmente."”

Fase 1 — Conexao

Qual é o teu contexto de venda? (ex: chamada de discovery, reunido presencial, DM)

Escreve 2—-3 perguntas de conex&o para o teu cliente ideal:

Fase 2 — Ponto de Situacao



O que faz o teu cliente atualmente que é relevante para o que ofereces?

Escreve 2—-3 perguntas de situagéo:

Fase 3 — Consciéncia do Problema

Qual é o principal problema que o teu cliente enfrenta?

Escreve 2—-3 perguntas para explorar esse problema:



Fase 4 — Consciéncia da Solucao

Como seria a vida ideal do teu cliente depois de resolver o problema?

Escreve 2—-3 perguntas para ativar essa Vvis&o:

Fase 5 — Consequéncia



Qual é o custo real (emocional, financeiro, relacional) de nao agir?

Escreve 2—-3 perguntas de consequéncia:

Fase 6 — Apresentacao e Qualificacao

Como passas naturalmente para a apresentagcdo? Escreve a tua frase de transigéo:

Como qualificas o interesse e a urgéncia do cliente?



Fase 7 — Objecoes

Quais sdo as 3 objegcbes mais comuns que ouves?

Para cada objecéo, escreve uma pergunta que a explore em vez de a rebater:



Lembra-te:

Quem pergunta, lidera.

Quem escuta, vende.
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