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Introdução

As melhores vendas não acontecem quando você fala mais. Acontecem

quando você pergunta melhor.

Este guia contém 50 perguntas estratégicas organizadas por fase do processo

de vendas. Use-as para:

Cada pergunta inclui uma dica de quando e como usá-la. Adapte ao seu

contexto e estilo.

Boas vendas!

Descobrir as verdadeiras dores do cliente✓

Criar urgência genuína✓

Contornar objeções com elegância✓

Fechar mais deals com confiança✓
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Entendendo o Contexto

🔍 FASE 2: DESCOBERTA PROFUNDA (Perguntas

11-25)

Entendendo o Estado Atual

“Há quanto tempo você está na empresa/posição atual?”

Contexto sobre experiência e possível urgência de provar valor.

4

“O que você espera tirar dessa conversa?”

Alinha expectativas e mostra que você valoriza o tempo deles.

5

“Me conta um pouco sobre como vocês operam hoje…”

Abre espaço para eles falarem sem direcionamento.

1

“Quais são as principais prioridades da empresa/time esse trimestre?”

Conecta sua solução às metas estratégicas.

2

“O que te mantém acordado à noite em relação a [área]?”

Vai direto na dor emocional, não apenas racional.

3

“Se você pudesse mudar uma coisa no processo atual, o que seria?”

Identifica a frustração principal.

4

“Quem mais seria impactado por uma mudança nessa área?”

Mapeia stakeholders e possíveis aliados/bloqueadores.

5

“Como vocês fazem [processo] hoje?”

Baseline para comparação futura.

1

“Há quanto tempo operam dessa forma?”

Entende inércia e resistência à mudança.
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Identificando Dores

Explorando Impacto

“Quantas pessoas estão envolvidas nesse processo?”

Dimensiona complexidade e custo.

3

“Quanto tempo isso consome por semana/mês?”

Quantifica o problema em horas.

4

“Qual o custo aproximado dessa operação hoje?”

Quantifica em dinheiro.

5

“Onde você sente que estão perdendo mais tempo/dinheiro?”

Deixa eles identificarem a dor.

1

“O que acontece quando esse processo falha?”

Explora consequências negativas.

2

“Com que frequência isso acontece?”

Quantifica a dor.

3

“Qual foi a última vez que isso causou um problema sério?”

Traz exemplo concreto e emocional.

4

“Como isso afeta você pessoalmente?”

Conecta a dor ao indivíduo, não só à empresa.

5

“Se não resolver isso, o que acontece em 6 meses?”

Cria urgência através da consequência.

1

“Quanto vocês estimam que perdem por [período] com isso?”

ROI negativo de não agir.

2

“Isso já fez vocês perderem um cliente ou oportunidade?”

Exemplo concreto de perda.
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🎯 FASE 3: QUALIFICAÇÃO (Perguntas 26-35)

Budget

Autoridade

“Como isso afeta a moral do time?”

Impacto humano, não só financeiro.

4

“Se isso estivesse resolvido, o que vocês fariam com o tempo/recursos

liberados?”

Visualiza o estado futuro positivo.

5

“Vocês já têm orçamento reservado para resolver isso?”

Direto, mas necessário.

1

“Como funciona o processo de aprovação de investimentos aí?”

Mapeia o processo de compra.

2

“Qual a faixa de investimento que faz sentido para uma solução assim?”

Ancora expectativas de preço.

3

“Além de você, quem mais precisa estar envolvido na decisão?”

Identifica o comitê de compras.

1

“Quem dá a aprovação final?”

Encontra o decisor real.

2

“Qual é a opinião do [decisor] sobre esse problema?”

Entende se há buy-in do topo.
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Necessidade

Timeline

🛡 FASE 4: OBJEÇÕES (Perguntas 36-45)

Preço

Timing

“Em uma escala de 1-10, quão urgente é resolver isso?”

Força uma avaliação quantitativa.

1

“O que faria isso virar prioridade número 1?”

Descobre gatilhos de urgência.

2

“Vocês já tentaram resolver isso antes? O que aconteceu?”

Entende histórico e objeções ocultas.

3

“Qual é o prazo ideal para ter isso funcionando?”

Define urgência e expectativas.

1

“Quando você diz que está caro, comparado a quê?”

Entende a âncora de referência.

1

“Quanto custa para vocês NÃO resolver esse problema?”

Reframing do custo.

2

“Se o preço não fosse uma questão, essa seria a solução certa?”

Isola a objeção real.

3

“O que precisaria acontecer para isso se tornar prioridade agora?”

Identifica gatilhos de urgência.
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Concorrência

Inércia

🏆 FASE 5: FECHAMENTO (Perguntas 46-50)

Confirmação de Valor

“Qual o custo de esperar mais 6 meses para resolver?”

Custo da inércia.

2

“Se começássemos hoje, quando vocês veriam os primeiros resultados?”

Foco no valor, não no esforço.

3

“O que você mais gosta na solução que está avaliando?”

Entende critérios de decisão.

1

“O que te faria escolher a gente ao invés de [concorrente]?”

Descobre seu diferencial na visão deles.

2

“Qual seria o risco de escolher a opção errada?”

Eleva as stakes da decisão.

3

“O que te impede de avançar hoje?”

Pergunta direta sobre bloqueio.

1

“Baseado no que conversamos, você vê como isso resolve [problema

principal]?”

Confirma fit antes de fechar.

1

“Qual seria o impacto de ter isso funcionando no próximo [período]?”

Reforça visualização do sucesso.
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Próximos Passos

🚀 Como Usar Este Guia

Antes da Call

Durante a Call

Depois da Call

“O que você precisa ver para se sentir confiante em avançar?”

Remove barreiras restantes.

1

“Se eu conseguir [condição], podemos fechar essa semana?”

Teste de fechamento condicional.

2

“Qual é o próximo passo para transformar isso em realidade?”

Transfere ownership para o cliente.

3

Escolha 5-7 perguntas relevantes para a fase atual1

Adapte a linguagem ao seu estilo e contexto2

Prepare perguntas de follow-up3

Ouça mais do que fala (regra 70/30)1

Use silêncio estratégico após perguntas importantes2

Anote as respostas com as palavras exatas do cliente3

Revise quais perguntas geraram mais insight1

Use as palavras do cliente no follow-up2



A Pergunta Mais Importante

No final, a pergunta que mais importa é a que você ainda não fez.

Cada conversa é uma oportunidade de entender melhor seu cliente. Use essas 50

perguntas como base, mas nunca pare de criar novas.

Boas vendas!

Sobre a Venda Inbound

Ajudamos profissionais e times de vendas a vender mais com estratégias modernas,

consultivas e escaláveis.

Quer ir além? - Siga @vendainbound para conteúdo diário - Conheça nossos cursos e

ferramentas em vendainbound.com

© Venda Inbound. Todos os direitos reservados.

Compartilhe com colegas de profissão.

Planeje as próximas perguntas baseado no que aprendeu3


