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Acredite: se existe uma habilidade que
separa vendedores medianos de campeões
de vendas é a capacidade de fazer perguntas
poderosas. 
Elas são o coração de uma abordagem
consultiva, geram insights valiosos e ajudam
o cliente a enxergar, por si só, o valor da sua
solução. 
É como conduzir uma dança: você lidera o
cliente, mas ele sente que está no controle.  

Neste artigo, vamos mergulhar fundo em como
essas perguntas podem transformar suas
negociações. 
Cada dica foi pensada para que você domine
esse recurso estratégico e consiga aplicá-lo no
dia a dia. 

INTRODUÇÃO



As perguntas são ferramentas para
investigar, persuadir e conectar. De acordo
com um estudo da Gong.io, negociações
bem-sucedidas envolvem cerca de 11
perguntas estratégicas em média.
 
Isso porque, ao questionar de forma
inteligente:  

POR QUE AS PERGUNTAS
PODEROSAS SÃO CRUCIAIS?

Você demonstra interesse genuíno no
cliente, o que fortalece a confiança.  
Ajuda o cliente a refletir sobre
necessidades que, muitas vezes, ele nem
sabia que tinha.  
Descobre as verdadeiras objeções,
permitindo personalizar sua abordagem
de fechamento.  

Agora, vamos às 10 dicas para criar
perguntas poderosas que potencializam seus
resultados.



Antes de qualquer reunião, pesquise! 
A preparação é o que diferencia um vendedor
genérico de um consultor estratégico. Use
ferramentas como LinkedIn, Google ou o seu
sistema de CRM para entender: 

01.  FAÇA O DEVER DE CASA:
CONHEÇA SEU CLIENTE A FUNDO

Por exemplo, em vez de perguntar:  
"Quais são os desafios da sua empresa?",  
questione:  
"Percebi que empresas no seu setor têm
enfrentado dificuldades com integração de
processos. Esse também é um desafio para
vocês?"  

Essa abordagem demonstra que você se importa e
que está propondo soluções personalizadas, não
algo genérico.  

O segmento do cliente.  
Desafios comuns da indústria.  
Histórico de interações e preferências
específicas. 



Sabemos que decisões de compra são guiadas
mais pela emoção do que pela lógica. Perguntas
que conectam a solução ao sonho ou ao medo do
cliente geram impacto imediato.  
Exemplo de uma boa pergunta: 

02. CRIE PERGUNTAS PODEROSAS
QUE GEREM REFLEXÃO E EMOÇÃO 

Isso faz o cliente projetar o futuro com sua
solução. 
Segundo um estudo da Harvard Business Review,
clientes que visualizam benefícios emocionais
têm 70% mais probabilidade de tomar decisões
rápidas.  

“Se você pudesse resolver esse problema
agora, o que mudaria para sua equipe e seus
resultados?”



Muitas vezes, o cliente já sabe do problema, mas
você precisa ajudá-lo a enxergar a solução. 
Para isso, perguntas que reorientam o foco do
problema para a oportunidade são essenciais.  
Ao invés de questionar:

03. TRANSFORME PROBLEMAS
EM OPORTUNIDADES

Essa mudança de abordagem cria um ambiente
positivo, no qual o cliente vê em você um
parceiro disposto a construir, e não apenas
apontar falhas.  

"Por que você não atingiu a meta?",  
Pergunte:  

"O que poderia ser feito de forma diferente
para alcançar resultados melhores?" 

Perguntas abertas são como um convite para o
cliente compartilhar suas dores, desejos e
percepções. Elas eliminam respostas
monossilábicas e criam diálogos ricos.  
Por exemplo, ao invés de perguntar:  

04. PRIORIZE PERGUNTAS ABERTAS

Além de extrair informações valiosas, você
descobre exatamente o que o cliente valoriza,
ajustando sua estratégia de fechamento.  

"Você gostou da nossa solução?",  
Use:  

"O que chamou mais sua atenção na solução
que apresentamos?"



Clientes nem sempre percebem a gravidade de
seus próprios problemas, ou seja, suas dores.
Fazer perguntas que ampliem esse impacto é
uma forma de criar urgência para a compra.  
Exemplo:  

05. EXPLORE O IMPACTO DA DOR

Esse tipo de pergunta força o cliente a analisar
riscos futuros, como perda de mercado ou
aumento de custos. Pesquisas mostram que 65%
das decisões empresariais são movidas pelo
desejo de evitar perdas (Princípio da Aversão à
Perda, de Daniel Kahneman).  

"O que pode acontecer se esse problema não
for resolvido nos próximos seis meses?"

Não basta apresentar benefícios; você precisa
ajudar o cliente a conectar esses benefícios aos
resultados dele. Perguntas como:  

06. LEVE O CLIENTE A ENXERGAR
VALOR

Isso transforma um benefício genérico em algo
tangível e desejável.  

O uso de interações do sistema de CRM com
clientes é extremamente útil para demonstrar
valor, apresentando dados concretos e projeções
realistas.

"Se pudermos economizar 20% do seu tempo
mensal, o que isso significaria para a
produtividade da sua equipe?"



Antes de fazer a grande pergunta (“Vamos
fechar?”), use sondagens para sentir o terreno e
identificar objeções não verbalizadas. 
Exemplos:  

07.  SONDAGEM ANTES DO 
FECHAMENTO

Essas perguntas ajudam a antecipar e neutralizar
possíveis barreiras. 
E mais: evitam um fechamento precipitado que
pode assustar o cliente.  

“Como você se sente em relação à proposta
até agora?”  
“Você acredita que nossa solução atende às
suas expectativas?” 

Até mesmo uma pergunta poderosa perde sua
força se feita de forma agressiva ou mecânica.
Perguntas devem soar naturais e empáticas.  
Exemplo de tom inadequado:  

08. CUIDE DO TOM E DA LINGUAGEM

Pequenas mudanças no tom e na escolha das
palavras criam empatia e constroem confiança.  

"Por que vocês nunca consideraram uma
solução como essa antes?"  
Melhor abordagem:  
"O que tem impedido sua empresa de adotar
uma solução como essa até agora?"  



Perguntas bem elaboradas podem tornar o
fechamento algo natural. 
Em vez de perguntar diretamente se o cliente
quer fechar, leve-o a imaginar os próximos
passos:  

09. FECHE COM PERGUNTAS QUE
GERAM COMPROMISSO

Essas perguntas criam o sentimento de
compromisso sem pressão, incentivando o cliente
a avançar.

“Se implementarmos isso na próxima semana,
que resultados você espera no primeiro mês?”  
“O que seria ideal para você nos próximos 30
dias com essa solução?” 

Após cada negociação, registre no seu software
de CRM as perguntas que funcionaram e as que
não tiveram tanto impacto. 
Isso cria um banco de dados estratégico,
permitindo ajustar sua abordagem em futuras
interações.  
Mais importante, o software de CRM ajuda você a
acompanhar o histórico do cliente, como
respostas anteriores e pontos sensíveis, para
tornar suas perguntas ainda mais eficazes em
encontros futuros.  

10.  USE O SISTEMA DE CRM PARA
REFLETIR E APRIMORAR



As perguntas poderosas são o segredo para
transformar negociações travadas em vendas de
sucesso. Elas criam conexão, geram insights e
ajudam o cliente a perceber, por si só, o valor da
sua solução.  

Mais do que decorar perguntas, o segredo está em
personalizá-las para cada situação. Um CRM bem
estruturado é o seu maior aliado para se preparar,
executar e ajustar sua estratégia de
questionamento, levando suas vendas para outro
nível.  

CONCLUSÃO



Conheça nosso

E AÍ? 
GOSTOU DESSE CONTEÚDO?

clientarcrm.com.br

Sistema de gestão da
carteira de clientes.

A G E N D E  U M A  C A L L  D E
A P R E S E N T A Ç Ã O

Sofware de CRM

https://www.clientarcrm.com.br/
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