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Fechamento Consultivo

Roteiro de discovery e estrutura de proposta prontos pra sua proxima call.

1% Discovery Call

Perguntas abertas que revelam a real dor do cliente, antes de qualquer apresentacdo de produto.

O que te fez procurar uma solucéo pra isso agora, e nao ha 6 meses?

Como vocés resolvem isso hoje, e o que nao esta funcionando?

Se nada mudar, 0 que isso custa pra empresa nos proximos meses?

Além de vocé, quem mais é afetado por essa decisao?
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23 Construcado da Proposta

A proposta certa emerge do que o cliente revelou na discovery — nao de um template genérico.

Elemento da proposta Como vocé vai personalizar

Dor especifica identificada

Solugao conectada a dor (nao ao produto)
Valor/resultado esperado, com nimero se

possivel

Prova social relevante pro perfil do cliente
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3 ) Tratamento de Objec&o na Reta Final

Objecao real vs. objegdo de cortesia — a diferenca esta em ouvir antes de rebater.

Objeg¢ao comum Sua resposta consultiva

"Esta caro"
"Preciso pensar"
"Vou falar com meu sécio/chefe"

"Nao é prioridade agora"
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