E-book

C
MIX 2

ciativa Brant>

GUIA DEFINITIVO DE PALAVRAS
\ ALTAMENTE PERSUASIVAS PARA
.. ' CRIAR O SEU SCRIPT DE VENDAS
Y 5 NA INTERNET

\
R
hF

L4
e
-t"l. :
¥

' Parte desse guia pertence ao livro “O Poder das Conexoes”,
do Autor: Leandro Nascimento Cristo.



Desde 2015, venho estudando formas de abordagens e melhores

scripts para aumentar o resultado em vendas. Ao longo da minha
atuagcao como empreendedor, lider em vendas, coach e mentor de
lideres, tenho visto de forma recorrente que ha um padrao que se
expressa com muita énfase e grande frequéncia nos empreen-

dedores e profissionais liberais.

Esta € a coletanea de scripts, frases e textos que fui recebendo de
grandes vendedores por muitos anos em abordagens por telefone,
redes sociais, em lojas, na medida que ful sendo abordado. Para a sua
composicao, fui ajustando o conteudo ao meu modo.

Por 1sso mesmo, lembre-se de que o tempo Iinteiro o cenario muda, de
modo a tornar possivel que, a depender do momento em que esteja
lendo este guia, sera necessario sempre fazer ajustes a sua propria
realidade.

Ao longo dos anos, percebi que a grande dificuldade de vender reside
no recelo de nao ter éxito na abordagem de vendas, num padrao
repetitivo de autossabotagem e um grande repertorio de desculpas
para evitar a venda.

Exemplo: Eu s6 vendo mesmo quando tenho certeza que esta
tudo certinho.
/]

Mas o que ele quis dizer com 1SsS0?

“Olha, eu sou muito perfeccionista. Estou estudando mais para fazer
direito”. E a verdade € que nunca esta pronto, por mais que estude.

Fol a partir dessa leitura e outras pautadas em desculpas que reuni
neste guia minha experiéncia com vendas e também scripts de
muitos especialistas que possuem maravilhosos resultados em
vendas.

Por conta disso, este guia tem o intuito de ajuda-lo a dominar o medo
e avancar com seguranca em direcao a realizacao de seus projetos
e conquistas dos seus sonhos.

Atencéol Esteja ciente que esse guia € uma coletanea de tecnicas
utilizadas por diversos profissionais que tentaram me vender algo ou



gue me atenderam de alguma forma na internet e presencialmente,
entre 2015 e 2019. Por Isso, a ideia aqui & vocé absorver somente o
gue fizer sentido para o desenvolvimento do seu trabalho e planos
pessoals, com base em seu momento atual. Portanto, vejJa o que

pode agregar valor na sua abordagem de venda.

Aproveitel

As frases a seguir sao para serem utilizadas substituindo o termo
[palavra] por seu produto ou servico. Para melhor aproveitar as
orientacdes, voce deve sempre, no fim da frase, deixar um /ink ou um
meio que leve o cliente a chegar até vocé, seja um formulario, pagina
de vendas ou algum tipo de contato.

Ja & comprovado que o uso dessas frases atrai muitos
consumidores. Deve-se ter em mente que as pessoas buscam o
alivio de uma dor/problema, sendo que cabe ao seu produto/servigco
a missao de aliviar uma dor especifica do seu cliente.

Tenha em mente, entdo, que as melhores frases para atrair
clientes vém inseridas em um contexto de alivio imediato ou solugcao
para algum problema.

Faz sentido para vocé? Se sim, vamos Iniciar.

FRASES DE ATRAGCAO DE CLIENTES

1. O plor [palavra] erro e como consertar ISso.

. A segunda parte da receita para [palavral].

. O [palavra] funciona para vocé?

. Como usar [palavra] para alcancar XXXX.

. A maneira mais lenta para [palavral.

. X maneiras para [palavra].

. Volte ao basico em [palavra].

. XXX razdes pelas quais voceé deve [palavral.

. O melhor guia para [palavral.

10. Agora vocé pode ter [palavra] sem medo.

11. A unica habilidade que vocé precisa para [palavral.
12. Se voceé nao [palavra] agora, vocé se odiara mais tarde.
13. Como acabar com [palavra].

OCoOoO~NoOOOkWwN



14. VVeja como facilmente vocé [palavral].

15. A formula comprovada para [palavral.

16. O que ninguém sabe sobre [palavra] eu vou te contar agora.
17. XX provadas estratégias para ter sucesso com [palavral.

18. Consiga XXX em XXX dias usando [palavra].

19. A [palavra] vale realmente a pena?

20. Se livre de [palavra] de uma vez por todas.

No passado, acreditava-se gue as pessoas compravam o que elas
precisavam. No entanto, hoje, nota-se que as pessoas nao estao
mais direcionadas pelo o que elas precisam e sim pelo o que querem.
Diante disso, no lugar de vender o que as pessoas precisam, Vocé
precisa ter em mente que deve oferecer em alguns momentos aquilo
gue elas querem. Por 1ss0, no primeiro contato, é preciso deixar bem
claro que voceé vai dizer o que o seu cliente quer.

MOMENTO DO PRIMEIRO CONTATO COM O
CLIENTE QUE VAI ATE VOCE

(Script receptivo para chat ou WhatsApp)

O WhatsApp € um dos aplicativos de comunicagao mais populares

do mundo e, dificimente, alguém que possul celular ndo tem o
recurso Instalado. Sendo assim, podemos dizer que esse € 0
ambiente onde os seus clientes estdo, sendo inevitavel que a sua

empresa esteja la também.

Mas nao e soO Isso. Para ter resultados de verdade, € necessario ir
aléem do convencional. E importante ter um entendimento basico
sobre como abordar, saber negociar e entender um cliente pelo

WhatsApp.

Imagine, vocé esta utilizando o WhatsApp e um consumidor em
potencial entra em contato dando boa tarde, querendo saber mais

sobre os seus produtos. Além disso, € provavel que ele tenha te UK



enviado mensagens querendo saber mais informacdes sobre 0 seu

produto/servi¢o, preco ou, até mesmo, marcar uma reuniao.

Inicie: responda o seu cliente se apresentando e citando o nome
dele (o0 WhatsApp exibe o nome do cliente). Foque em Iniciar o
processo de entendimento do cliente e procure RESPONDER
EXATAMENTE O QUE ELE DESEJA.

Depois que o cliente te responder, comece a se preocupar em

entender a situagcao da empresa dele, assim como o motivo pelo qual

ele chegou até o seu WhatsApp. Nao tenha medo de fazer perguntas.

Exemplo 1: Ola, Rafaell Tudo bem? Me chamo xxxxx, estou ansioso
para te ajudar com relacao a suas escolhas e preferéncias. No que
posso ser util especificamente?

Exemplo 2: Ola, Rafaell Tudo bem? Eu sou o xxx. Estou ansioso
para fazer o meu melhor atendimento para vocé. Para i1sso, eu
preciso que me diga o que te chamou atencao especificamente. Eu
quero entender para que eu possa passar exatamente a informacao
gue Vocé quer.

Exemplo 3: Ola, Rafaell Tudo bem? Eu sou o xxx, estou ansioso
para lhe ajudar. O que procura especificamente? Eu quero entender
para que eu possa passar exatamente a informacao que voceé quer.

Essa frase € matadora, porque ja induz a pessoa a te falar sobre o
gue ela esta buscando. Dessa forma, vocé passa a dizer aquilo que
ela deseja ouvir, alem de deixar claro que esta pronto para ajudar.
S iU nEhlciERd iy Elolde e Mo RGN Depois, mostre que vocé

entendeu o problema, tem a solucdo, gere autoridade e marque a
reuniao ou envie a proposta.

FRASES DE ULTIMA OPORTUNIDADE NO WHATSAPP

Boa noite! Vou deixar um recado aqui rapidinho, mas vou ser muito
breve.



Eu tenho uma proposta para vocé. Mas essa € a sua ultima
oportunidade e soO vou considerar até amanha.

Eu confesso que pensel muito em criar essa proposta porque sei que,
as vezes, precisamos de um incentivo para tomar alguma decisao.

Eu vou deixar o link logo a seguir. Se tiver interesse em saber o que
eu tenho para propor, € so clicar nele. Caso contrario, considerarel
que vocé nao tem Interesse. Aqui esta: WWW.XXXXXXXX . XXXXX

AS PESSOAS ADORAM SE VINCULAR A GRUPOS

As pessoas gostam de se associar a comunidades ou a grupos gue
contemplem seus interesses pessoals, seja grupos de estudo ou
voltados para o entretenimento. Sabemos que existem diferentes tipos

de grupos a que os Iindividuos pertencem e que se associam e/ou que
gostariam de pertencer, bem como grupos que evitam.

Exemplo: grupo de corrida, grupo de dieta, grupo de
autoconhecimento. Hoje o WhatsApp € uma das maiores fontes de
criacao de grupos, uma vez que virtualmente é mais facil reunir
pessoas.

Vamos aprender a atrair clientes convidando para os nossos
grupos de WhatsApp?

Modelo 1

Pessoal, eu acabei de descobrir como me livrar da dor de cabeca sem
tomar remedios. Se vocé quiser saber como, € sO me chamar no meu
WhatsApp xxxxx que te incluo no meu grupo de estudos.

Modelo 2

Pessoal, eu acabel de descobrir como trabalhar em casa com uma
metodologia inovadora pelo WhatsApp, nao € xxxx. Se se Interessar, e
sO0 me chamar no WhatsApp xxxxx que te incluo no meu grupo de
afiliados.

Modelo 3

Pessoal, eu acabel de descobrir como emagrecer 4kg em uma semana
sem fazer dieta e sem exercicios fisicos. A técnica € matadorall Me



chama no privado que te incluo no meu grupo de fitness. E gratis, tem
varias dicas legais la.

MOMENTO DA VENDA QUE DEVEMOS USAR
QUANDO O CLIENTE NAO RESPONDE OU
DEMONSTRA QUE NAO VAI COMPRAR

Exemplo 1: "Mesmo que vocé nao leve, posso entender melhor o
que Vocé nao gostou no produto? Seu feedback € muito importante
para que eu possa melhorar o meu atendimento.”

Exemplo 2: "Mesmo que vocé nao compre, posso te perguntar por
que vocé escolheu nossa marca? Sua opinido € muito importante
para nos. A gente sempre procura melhorar atraves dos feedbacks
construtivos de nossos clientes.”

Exemplo 3: “Quais sao os motivos que te levam a nao querer ficar
com o produto? Seu feedback é muito importante para que eu
possa melhorar o meu atendimento.”

Exemplo 4: "Entendo que nao queira comprar o produto no
momento, mas poderia me dizer a razao por ter escolhido nossa
empresa? Sua opiniao € muito importante para nés. A gente
sempre procura melhorar atraves dos feedbacks construtivos de
nossos clientes.”

Exemplo 3: "Por que vocé val adiar a compra de um produto que
pode te trazer tantas vantagens agora? Sua opiniao € muito
Importante para nos. A gente sempre procura melhorar atraves
dos feedbacks construtivos de nossos clientes.”

Exemplo 6: “Caso nao fique satisfeito com o produto, oferecemos
uma garantia de 30 dias para devolucao e ressarcimento do valor

pago.”

Esse tipo de frase serve para ganhar a ateng¢ao do cliente quando
a venda parece perdida. Isso porque ha a indicagao de que Voceé esta
Interessado na opiniao dele, mesmo sem que leve algum produto da
sua loja. Isso gera comprometimento e intimidade. E as perguntas
tém a intencao de tentar resgatar o cliente.



Nesse sentido, ao perguntar a ele por qual razédo resolveu escolher
vOcés, sera dada uma dica sobre o que ele gosta na marca. Dessa
forma, cabe a vocé trabalhar isso e reverter a situagao rapidamente.

MOMENTO DA VENDA QUE DEVEMOS USAR
COM CLIENTE INDECISO

Exemplo 1: “Dentre esses dois produtos, qual mais se encaixa nas
suas necessidades?”

Exemplo 2: “Se eu te oferecer uma forma de resolver essa questao
(citar algum obstaculo dito pelo cliente), vocé fecharia negocio ainda
hoje?”

Exemplo 3: “Seria interessante se nos dois fizéssemos uma reflexao
sobre as opc¢Oes para chegarmos na sua melhor decisao?”

Os exemplos acima tem a frase ideal para lancar quando o
cliente se mostra quase convencido, mas ainda nao esta
completamente decidido.

MOMENTO DA VENDA QUE DEVEMOS USAR
NO FECHAMENTO

Exemplo 1: “Existe qualquer coisa que eu possa fazer para
fecharmos agora?”

Exemplo 2: "Pude perceber que vocé € uma pessoa bastante

decidida. Ja aconteceu de deixar escapar uma oportunidade como
essa que estou oferecendo?”

Exemplo 3: “Existe algo que eu possa fazer para fecharmos o
negocio?”

Exemplo 4: “Posso agendar a entrega para que data?”

Exemplo 5: “Vocé prefere efetuar o pagamento a vista ou parcelado
no cartao de credito?”

Exemplo 6: “Esse desconto é valido apenas até amanha. O que
posso fazer para fecharmos negoécio agora?”



Pode usar essas frases naquele momento da venda que o cliente
quase fechou. mas ainda falta um empurraozinho final.

Dessa forma, eu me despeco de vocé. Agradeco a confianca dada
ao meu trabalho. Fol uma imensa satisfacao partilhar com vocé um
pouco da minha vivéncia e ponto de vista.

Se tiver interesse em conhecer um pouco mais o meu trabalho, me
procure nas redes sociais.

Nos encontraremos em breve, se assim desejar.

COMO FAZER AS PESSOAS COMPRAREM DE VOCE?

Para ser capaz de atrair clientes para 0os seus negocios, vocé deve
dispor de um método para ensinar coisas relacionadas com os maiores
anseios humanos:

e (Ganhar mais dinheiro

e Ter ou conquistar mais conforto

e Aumentar o divertimento

e (Ganhar mais tempo

e Ser mais saudavel

e Atrair o sexo oposto

e Conquistar/acessar sexo de

e Qualidade

e Agir como alguem fraco, abatido ou
e desprovido de energia, podera leva-lo a
e realmente fracassarl!

e FEvitar a dor

e Fazer a vida mais facll

e Escapar da tristeza

Assim sendo, se vocé de fato quer motivar as pessoas a comprar, &
preciso descobrir 0 que elas querem e, entao, apresentar o seu produto
ou servi¢co de maneira que eles sintam gque nao podem viver sem aquilo
que voceé esta ofertando.

Vender representa fazer a diferenca na vida das pessoas, dar a elas
uma contribuicao que seja realmente relevante.

Ficamos por aqui. Conforme prometido, esta fol a coletanea de scripts,
frases e textos que ful recebendo de grandes vendedores por muitos



anos em abordagens por telefone, redes sociais, em lojas, na medida
que ful sendo abordado, de acordo com os ajustes feitos ao meu modo.

Lembre-se de que o tempo inteiro o cenario muda. Por I1sso, a depender
do momento que esteja lendo este guia, precisara sempre fazer ajustes
a sua realidade.

Espero de fato ter lhe ajudado.

Se deseja tirar duvidas, pode entrar em contato direto com a nossa
empresa. Sera uma satisfacao oferecer a solucao para o que deseja
melhorar.

Harte desse guia pertence ao livro [ Poder das Lonexdes, do
autor Leandro Nascimento Cristo

No livro O Poder das Conexées, vocé val encontrar métodos para
| EVEREIEEEIERESEB EME ste livro ndo apenas val ensina-lo a cria
conexdes para atrair clientes, como também |lhe mostrar o caminho
para fazer com que o seu hegocio venda muito mais, com menos
desgaste fisico e mental, colaborando com uma qualidade de vida
muito melhor.

Partindo de uma metodologia propria, comprovada em negocios que
tém alcancado varias reqgides do Brasil, Leandro Cristo utiliza
exemplos para explicar como todo mundo pode vender melhor
qualquer coisa, até mesmo a si proprio para se posicionar melhor no

Com alguns meétodos voltados para uma melhor performance e ao

mesmo tempo de facll leitura, ensina, além de técnicas de vendas,

téecnicas de como entender e se comunicar melhor com as pessoas,

bem como analisar e rapidamente conquistar conexdes humanas que

proporcionam prosperidade.

Conheca o autor:

Leandro Cristo atua no desenvolvimento humano como Mentor de
Lideres, Coach, Terapeuta, Hipnoterapeuta de pessoas que desejam
desenvolver a sua autolideranca para, dessa forma, vencerem seus
medos, eliminarem seus pensamentos improdutivos e se tornarem
grandes Lideres da propria vida, de grandes times e negocios.
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