rtilhe esse conteudo com ninguéem.

SCRIPT SECRETC

DE LIGAGAD
(COLD CALL)




OLA!

Esse script ja foi utilizado por mi-
lhares de pessoas e empresas e
esta extremamente validado.
Faca bom proveito!
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PONTOS IMPORTANTES

Ligacao tem que ser leve, sem muita formalidade.

Coloque energia na ligacao. O seu cliente nao esta esperan-
do receber essa ligacao.

Nao faca perguntas que vocé pode descobrir sozinho.

Seja um especialista no negdcio do seu cliente. Ninguém
mais quer falar com generalistas.

Nao ofereca nenhum tipo de apresentacao ou proposta.
Lembre-se: Seu objetivo € agendar uma reuniao para ali
sim, falar mais sobre sua empresa.

Seu objetivo € simplesmente agendar um outro bate papo
em outro horario no qual ele tenha mais tempo para falar
com voce, lembre-se. Ele nao esta esperando essa ligacao.

Essa ligacao nao deve durar mais de 10 minutos.
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Vamos usar a estrutura
IPQF para montar seu
script de Cold Call

Introducdo Pitch rapido

Qualificacido Finalizagdo
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INTRODUGAD

Seu objetivo na introducao sera:

Mostrar que vocé nao € mais um vendedorzinho
mediocre.

Agregar valor nos primeiros segundos da ligacao.

Mostrar que se importa com seu prospect e que
entende que esta “interrompendo ele”.

@giovannesaraiva



INTRODUGAD

Pontos da introduc¢ao:
1° Apresentacao
2° Ponto de conexao

3° Permissao para continuar
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INTRODUGAD

Apresentacao

Se apresentar dizendo seu nomeeo
nome da sua empresa.

Ola, . meu nome é
e sou da

Exemplo:
OIl3, Joao, meu nome é Giovanne e sou
Diretor da Destruindo metas
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INTRODUGAO

Ponto de conexao

Mostrar que conseguiu o contato dele de
algum lugar.

Peguei seu contato através de

Exemplo:
Peguei seu contato através do site da

SUa empresa
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INTRODUCAO

Permissao para continuar

Um ponto extremamente importante. AqQui mostra
que voce de fato se importa com ele desde os pri-
meiros segundos de ligacao. Essa etapa esta valida-
da apods centenas de testes usando a etapa permis-
Sao para continuar ou sem usar. Em todos os
testes, usando foi 0 mais efetivo.

, Sel que te peguei de surpre-
sa, mas conseguimos falar durante 5 minutos? Pro-

meto que vou ser breve.

Exemplo:

Joao, sei que te peguei de surpresa, mas consegui-
mos falar durante 5 minutos? Prometo que vou ser
breve.
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INTRODUGAO

Comofica?

Ola Joao, meu nome é Giovanne e sou
Diretor da Destruindo metas.

Peguei seu contato através do site da
sua empresa.

Joao, sei que te peguei de surpresa, mas

conseguimos falar durante 5 minutos?
Prometo que vou ser breve.
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PITCH RAPIDO

Depois da introducao, 90% dos seus
prospects farao a mesma pergunta:

“Sobre o que seria?”’
E exatamente isso que queremos ouvir.

O pitch rapido passa pelas seguintes
etapas.

1° Motivo do contato
2° Dor que voce resolve
3° Prova social (se tiver)
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PITCH RAPIDO

Motivo do contato

Explique de forma simples o que voceé faz

,vamos |3, vou ser breve como

prometido. Aqui na ajudamos em-
presas do nichode a resol-
ver

Exemplo:

Joao, vamos |3, vou ser breve como prometido.
Aqui na Destruindo metas, ajudamos empresas do
nicho de Contabilidade a estruturarem um proces-
so de prospeccao ativa eficiente.
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PITCH RAPIDO

Dor que resolve

Chega de falar sobre voceé. Esta na hora de falar da
dor/problema que voceé resolve.

No6s entendemos aqui do nosso lado que grande
parte das empresas do nicho de
possuem dificuldade em

Exempilo:

No6s entendemos aqui do nosso lado que grande
parte das empresas do nicho de Contabilidade
possuem dificuldade na prospeccao ativa, ficando
muito dependente de indicacoes para bater a

meta de vendas no final do meés, atrapalhando o
crescimento saudavel da base de clientes.
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PITCH RAPIDO

Prova Social

Prova social nada mais € do que mostrar que ja resolve
esse problemas de outras empresas, principalmente de
empresas parecidas com a do prospect. Se tiver, use. Se
nao tiver, apenas passe para a proxima etapa.

Sabemos que € importante parao
crescimento da . Por esse
motivo, nos estamos ajudando algumas empresas do
nichode a

Exemplo:

Sabemos que vender bem todo més & importante pro
crescimento da Contabilidade Azap. Por esse motivo,
nos estamos ajudando algumas empresas do nicho de
contabilidade a aumentarem em até 40% suas vendas
mensais.
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PITCH RAPIDO

Comofica

Joao, vamos 3, vou ser breve como prometido.
Aqui na Destruindo metas, ajudamos empresas do
nicho de Contabilidade a estruturarem um proces-
so de prospeccao ativa eficiente.

Nos entendemos aqui do nosso lado que grande
parte das empresas do nicho de Contabilidade
possuem dificuldade na prospeccao ativa, ficando
muito dependente de indicacoes para bater a
meta de vendas no final do més, atrapalhando o
crescimento saudavel da base de clientes

Sabemos que vender bem todo més € importante pro
crescimento da Contabilidade Azap. Por esse motivo,
nos estamos ajudando algumas empresas do nicho de
contabilidade a aumentarem em até 40% suas vendas
mensais.
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QUALIFICAGAO

Se voceé fez tudo certo até aqui, o jogo muda.
Agora, seu prospect tem interesse em conversar
com Voce porque entendeu que voce resolve um
problema dele.

Seu objetivo nessa etapa é fazer 3 perguntas de

qualificacao para te ajudar a entender se o pros-
pect de fato, € um cliente em potencial.

Infelizmente por nao conhecer do seu negdcio, eu
nao consigo te falar exatamente o que vocé deve
perguntar, mas vou te dar alguns exemplos na pro-
Xima pagina do que eu pergunto para meus clien-
tes. O importante € entender que devem ser per-
guntas que qualificam ou desqualificam o seu
prospect de avancar para uma proxima conversa.
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QUALIFICAGAO

Pergunta l:
Quantas pessoas voceé tem na equipe de vendas
hoje?

Pergunta 2
Voceés ja utilizaram alguma ferramenta de vendas?

Pergunta 3:
Vocés possuem metas estabelecidas até ofimdo
ano?

obs:

Essas sao perguntas que me ajudam a entender se
o prospect é qualificado ou nao. Caso eu entenda
que ele nao € qualificado, encerro a ligacao.
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FINALIZACAO

Entendendo que seu prospect é qualificado, vocé
deve ir para a finalizacao da ligacao. Lembre-se,
voce pediu apenas 5 minutos.

Existem 3 etapas na finalizacao:

1° Convite para acao

2° Sugestao de dia e horario

3° Alinhamento final
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FINALIZACAO

Convite para acao

Seu objetivo aqui € fazer um convite para uma proxima reuniao
para apresentar mais sobre sua empresa e conhecer mais
sobre a empresa dele.

, como te pedi apenas alguns minutos,
nao quero deixar a ligacao longa.

Vamos marcar um bate papo para falarmos sobre isso de forma
mais profunda? Assim, consigo te mostrar como estou ajudan-
do outras empresas do seu nicho a lidaremn com essas ques-
toes

Exemplo:

Joao, como te pedi apenas alguns minutos, nao quero deixar a
ligacao longa.

Vamos marcar um bate papo para falarmos sobre isso de forma
mais profunda? Assim, consigo te mostrar como estou ajudan-
do outras empresas do seu nicho a lidaremn com essas ques-
toes
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FINALIZACAO

Sugestao de dia/horario

Aqui & importante que voce faca a sugestao do dia e ho-
rario e nao deixe isso na mao dele. Lembre-se, voce esta
no controle da ligacao.

, 0 que acha de falarmos amanha,
as 15:00 horas?

Exemplo:

Joao, o que acha de falarmos amanha as 15:00 horas?
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FINALIZACAO

Alinhamento final

Depois do seu prospecta aceitar o convite, seu objetivo
agui @ alinhar as expectativas e travar suas agendas.

Combinado entao . Fica marcado
para amanha as 15:00 horas. Esse bate papo duraem
media e sera bem produtivo. Estou te

enviando um convite na sua agenda, aceite ele por favor
para travar nossas agendas

Exemplo:
Combinado entao Joao. Fica marcado para amanha as
15:00 horas. Esse bate papo dura em meédia 20 minutos e

sera bem produtivo. Estou te enviando um convite na sua
agenda, aceite ele por favor para travar nossas agendas.
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FINALIZACAO

Comofica

Joao, como te pedi apenas alguns minutos, nao quero deixar a
ligacao longa.

Vamos marcar um bate papo para falarmos sobre isso de forma
mais profunda? Assim, consigo te mostrar como estou ajudan-
do outras empresas do seu nicho a lidaremn com essas ques-
toes

Joao, o gue acha de falarmos amanha as 15:00 horas?
(Depois de ajustarem a agenda)

Combinado entao Joao. Fica marcado para amanha as
15:00 horas. Esse bate papo dura em média 20 minutos e
sera bem produtivo. Estou te enviando um convite na sua

agenda, aceite ele por favor para travar nossas agendas.
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AVISO

O script serve como um mappa para Voce se guiar, mas no
mapa nao mostra se vao ter tempestades ou nao. Utilize se-
guindo principalmente os principios do script e adapte para
sua realidade.

AVISO 2

Execute. Estou te passando nesse material anos de experiencia,
testes e validacoes, mas de nada adianta vocé ter esse conteu-

do e nao executar.

Crie uma lista de empresas e ligue para pelo menos 10 empre-
sas por dia, durante 1 més. Volte depois e me conte os resulta-

dos.
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0BRIGADO!

nao deixe de me seguir no instagram

Clique aqui para me
seguir no Instagram

@giovannesaraiva


https://www.instagram.com/giovannesaraiva/
https://www.instagram.com/giovannesaraiva/
https://www.instagram.com/giovannesaraiva/

