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PLAYBOOK DE NEGOCIAGAO \

05
PERGUNTAS QUE
TROCAM DESCONTO

por garantia, quando o preco trava a conversa

O que dizer quando o preco aparece cedo, quando pedem
desconto e quando o orgamento vira uma pergunta de sim ou nao.

Risco primeiro. Contexto depois. NUmero por ultimo.
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ANTES DE FALAR EM PRECO

Quase nenhum pedido de desconto
e sobre dinheiro.

Quando o cliente pede para baixar, ele quase sempre esta dizendo que ndo tem seguranga de que vai funcionar. Responder com nimero resolve o
sintoma e deixa a duvida inteira de pé.

DESCUBRA O CRITERIO DE SUCESSO ANTES

01 Sem saber o que o cliente vai chamar de “valeu a pena”, vocé negocia contra a tabela. Com isso na mé&o, negocia contra o resultado
que ele mesmo definiu.
PRECO CEDO E PERGUNTA DE CONTEXTO

02 Adiar o numero sem explicar por qué parece esconder. Adiar dizendo o que falta saber para dar um nimero honesto é o oposto disso.
TRES OPCOES, NAO UMA

03 Um valor Unico transforma a conversa em sim ou néo. Trés faixas transformam em escolha, e escolha mantém a conversa viva.

REGRA DE OURO

Nunca oferega desconto para uma objegéo que vocé ainda nao entendeu. O desconto ensina o cliente a pedir de novo, e a duvida continua la.
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01/RISCO

As 5 perguntas que trocam desconto por garantia

01 “0 que precisaria acontecer nos primeiros trinta dias para vocé olhar para tras e dizer que valeu a
pena?”

Abre o critério de sucesso do cliente, para vender contra ele, ndo contra a tabela.

02 “Qual o maior medo que voce tem se decidir agora e ndo der certo?”
Revela a duvida real que o desconto tenta esconder.
03 “Se a gente pudesse garantir que isso vai funcionar para vocé, o desconto ainda seria necessario?”
Mostra que o problema é risco, ndo prego.
04 “0 que vocé ja tentou antes que nao deu certo?”
Ajuda a entender o histérico e o que o cliente quer evitar.
OS “Como vocé mede se um investimento vale a pena?”
Define o parametro que o cliente usa para decidir.
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02 / TIMING DO NUMERO

Como adiar o preco sem parecer que esta escondendo

01 “Posso te fazer duas perguntas rapidas para entender melhor o tamanho do desafio?”
Envolve o cliente e mostra que o nimero depende do contexto.
02 “Quanto vocé acha que esse problema custa para a sua operagao hoje?”
Faz o cliente pensar no custo atual do problema.
03 “E 0 que mudaria se esse problema deixasse de existir?”
Ajuda o cliente a visualizar o valor da solugéo.
04 “S6 depois disso posso te passar um niimero mais ajustado para o seu caso.”
Da contexto para o preco e evita que ele parega caro.
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03/ A PROPOSTA

0 orcamento em trés faixas

03
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Uma opgao enxuta que resolve o essencial e serve como teste para o cliente.

Mostra a solugdo basica para quem quer comegar devagar.

Uma opg¢do completa, que € a recomendada e entrega o valor principal.

E a que vocé quer vender, sem empurrar nada a mais.

Uma op¢ao acima, que quase ninguém leva, mas faz a do meio parecer sensata.

Serve para ancorar o valor e evitar que o cliente foque s6 no prego.
Frase para apresentar as trés: "Aqui estéo trés opg¢des para vocé escolher o que faz mais sentido para o seu
momento, sem pressao para decidir agora.”
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O QUE FAZER COM ISSO AMANHA

Nao decore as cinco.
Use a que responde a duvida que apareceu.

Quando o cliente pedir desconto ou preco cedo, pergunte sobre o risco e o custo do problema antes de falar nimero. Apresente sempre trés opgdes
para transformar o sim ou ndo em escolha.

CHECKLIST ANTES DE DAR O NUMERO

® Euseio que este cliente vai chamar de “valeu a pena"?
® Euseiqual é o maior medo dele se decidir agora?

® Euperguntei quanto o problema custa hoje?

® Aproposta tem trés faixas, ou sé um valor?

® Estou negociando risco, ou ja cai no desconto?

A venda é decidida em frases.

Estas perguntas s&o o comego de um playbook. A ScaleBook escreve o resto: pega o método de quem ja vende bem na sua empresa, treina o time
contra ele e corrige o que ainda escapa na call real.
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Adapte os exemplos ao seu mercado e use apenas informagoes reais, publicas e verificaveis.



