Agora vamos falar sobre um elemento chave do processo de vendas: o "fechamento" da venda (no inglês, o “close”).
Trabalhamos tudo para chegar nesse momento, não é mesmo?
Então nada mais justo do que o fazermos com maestria.
O "fechamento" da venda é aquele momento quando um vendedor sela o negócio, transformando um possível cliente num cliente de verdade. É a hora que o martelo é batido.
E, como você deve ter visto no Marketing Raiz®, quanto melhor for seu trabalho de marketing, mais fácil será sua venda:
[image: ]
Mas, por que o "fechamento" da venda é tão crucial?
Basicamente, é o último passo que define se todo o processo de vendas foi um sucesso ou um fracasso. Sem um "fechamento" certeiro, todo o esforço para identificar, qualificar e negociar com possíveis clientes pode ir por água abaixo. O "fechamento" da venda também é vital para fazer o caixa e bater as metas de vendas.
É importante frisar que os melhores "fechamentos" de venda não são forçados ou manipuladores. Ao contrário:
Eles são uma consequência natural do processo de vendas, onde o vendedor construiu confiança, identificou o que o cliente precisa e mostrou com todas as letras como o produto ou serviço pode atender a essas necessidades.
Então vamos explorar prompts para conseguirmos ideias eficazes para o "fechamento" da venda. Quero que você tenha as ferramentas necessárias para você fechar mais vendas e alcançar seus objetivos.
Então simbora começar.
[bookmark: _7td7sbto1zef]Closes
Preparei um swipe file gigante com uma pancada de closes do meu acervo pessoal.
São closes que salvei ao longo dos anos, de diferentes treinamentos, ideias, estudos e algumas até que eu mesmo criei.
Tentei criar um agente disso, mas, como regra geral, GPTs assim não produzem o melhor resultado com este tipo de material.
Portanto, mais fácil disponibilizar para você aqui poder usar como referência sempre que quiser!
→ Acesse aqui o swipe completo de Closes
[bookmark: _mhy6tvghlskv]Prompt

Excelente. Continuando agora, gostaria que você me sugerisse 10 alternativas de call-to-actions e closes de vendas diferentes para alguém que está quase comprando, mas por algum motivo ainda não decidiu. Quero aquelas que mais se encaixem com o perfil da Maria para a venda do produto que viemos conversando aqui.

Excelente. Continuando agora, gostaria que você me sugerisse 10 alternativas de call-to-actions e closes de vendas diferentes para alguém que está quase comprando, mas por algum motivo ainda não decidiu. Quero aquelas que mais se encaixem com o perfil da Maria para a venda do produto que viemos conversando aqui.
Aqui alguns exemplos de closes modernos:

- Imagine o futuro: fazer o prospecto imaginar o futuro se ela não agir e o quanto isso dói.
- Conte uma história: histórias bem contadas criam uma conexão de empatia, onde os ouvintes ficam emocionalmente investidos no assunto. Os executivos de vendas que aprendem a tecer uma narrativa envolvente não apenas constroem melhores relacionamentos, mas também são muito mais propensos a ficar na memória de um cliente. Pratique sua narrativa, seja envolvente e lembre-se de que a forma como você diz algo pode ser pelo menos tão importante quanto o que você diz.
- Faça um exercício mental: às vezes, a única coisa que fica entre um lead e o final da jornada do cliente é uma ou duas preocupações facilmente resolvidas. Se esse parece ser o caso, coloque seu potencial cliente em um cenário hipotético. Diga-lhes para imaginar todas as suas opções e, em seguida, peça-lhes que imaginem que cada opção tem o mesmo preço. Nessa situação, qual opção ofereceria a melhor solução? Se a sua oferta é a melhor escolha quando o preço não é um problema, então tudo o que você tem a fazer é negociar um preço justo.
- Ofereça um 'test drive': imaginar o quão eficaz um produto ou serviço pode ser é uma coisa, mas experimentá-lo é outra completamente diferente. Se você puder destacar as vantagens do seu produto ou serviço enquanto o lead estiver usando, então você não terá que pedir a ele que dê um salto de fé.
- Daqui 1 Mês… Daqui 1 mês você pode estar só 30 dias mais velho. Ou você pode estar nos primeiros passos para…
- Mas E Se Eu Estiver Certo? Se eu estiver errado, você só perdeu alguns minutos bla bla. … mas e se eu estiver certo?
- A Decisão Informada: você só pode tomar ela de DENTRO, e não de fora.
- Tomar decisões custa dinheiro… mas não tomar também: isso porque você pode perder todas oportunidades que estariam atreladas aquele conhecimento.
- Quando Você Quer [Resultado]? Quando você quer esses resultados? O quanto antes? Então por que você deixaria de investir naquilo que vai te possibilitar justamente isso?

Esses são só alguns exemplos. Seja criativo e busque outras referências e ideias para incorporar aqui junto com suas sugestões.

Não quero closes agressivas ou antiquadas, e nem nada com que faça ela se sentir muito pressionada a fechar negócio agora. Quero sugestões de closes e CTAs que tenham o tom e palavras de como uma grande amiga indicando o que ela recomenda, mas ao mesmo tempo incentivando quando necessário porque sabe que é o melhor para ela.

Exemplo: alguém que sofre com muito tempo por ter um peso acima da média pode evitar ir na academia porque tem medo de ser julgada, o que é um medo válido. Nesse caso precisaríamos convencê-la que por mais que isso possa sim ser um problema, é um desafio que ela precisa superar se quiser finalmente perder peso e conquistar o corpo dos sonhos.

Lembre-se: use linguagem conversacional e tranquila, como uma amiga falando com a outra querendo ajudar sem nenhuma segunda intenção ou nada do tipo. Coloque-se no lugar deles e diga genuinamente como você se sentiria e o que gostaria de fazer. Imagine que você é um médico: em vez de vender um produto, concentre-se em prescrever uma solução para um problema, uma pílula para a dor, por assim dizer.
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