Script de Abordagem para Prospecção Ativa
Programa Atena · Pilar Comercial · Material de apoio para profissionais de pré-vendas (SDR)
1. Como usar este script
Este material reúne os roteiros de abordagem para os três canais mais usados na prospecção ativa pelas equipes do Programa Atena: WhatsApp, telefone e e-mail. O objetivo é dar autonomia ao profissional de pré-vendas (também chamado de SDR, sigla em inglês para sales development representative) para iniciar conversas com empresários que ainda não conhecem a sua entidade.
O script está calibrado para uma meta única: agendar uma reunião curta (20 a 30 minutos) com o empresário decisor. Adapte os exemplos para o nome da sua entidade e o serviço a oferecer; treine em voz alta antes do primeiro contato real; revise o roteiro a cada 30 dias com base nas objeções que aparecerem na prática.
2. Antes de prospectar — preparação em 5 minutos
A diferença entre uma abordagem fria e uma abordagem bem-feita está nos cinco minutos anteriores ao contato. Antes de discar, mandar mensagem ou enviar e-mail, faça este checklist:
1. Confirme o nome correto do empresário e da empresa — erros aqui derrubam a credibilidade nos primeiros 10 segundos.
1. Identifique setor e porte (microempresa, pequena, média): isso muda o tom e o exemplo a usar.
1. Escolha um único serviço da sua entidade que faça mais sentido para esse perfil — não tente oferecer tudo.
1. Tenha em mãos dois ou três horários disponíveis nos próximos sete dias. Nunca termine dizendo "depois eu te mando os horários".
1. Reserve 15 minutos seguidos. Interromper no meio de uma ligação custa caro.
3. Roteiro para WhatsApp
WhatsApp é hoje o canal de prospecção com maior taxa de resposta entre empresários de pequeno e médio porte. Regra de ouro: mensagens curtas, claras e sempre com uma pergunta no final. Sem pergunta, o empresário não tem o que responder.
3.1. Mensagem de abertura (estrutura: cumprimento + apresentação + motivo + pergunta)
Bom dia, [Nome do empresário]. Aqui é a Ana, da [Nome da entidade]. Estou entrando em contato porque a [Nome da entidade] oferece soluções para apoiar empresários do setor de [setor] na parte de [tema do serviço]. Tem 20 minutos esta semana para uma conversa rápida e ver se faz sentido para a sua empresa?
Identifique-se pelo primeiro nome (mais humano que cargo). Diga o nome da entidade duas vezes — uma na apresentação, outra no motivo. Não use "oferecer", "vender" ou "apresentar" — use "conversar" ou "entender se faz sentido".
3.2. Variação para empresário morno (já demonstrou interesse antes)
Use quando o empresário já assinou newsletter, baixou material, fez o Autodiagnóstico no site da Atena ou foi indicado por outro associado.
Olá, [Nome do empresário]. Vi que você [ação: baixou o material X / preencheu o autodiagnóstico / participou do evento Y]. Aqui é a Ana, da [Nome da entidade]. Posso te ligar 15 minutos amanhã ou quinta para mostrar como esse conteúdo pode ser aplicado na sua empresa?
3.3. Variação para empresário em silêncio (48h sem resposta)
Não cobre, não use "recebeu minha mensagem?". Troque o pedido de reunião por um pedido de informação pequeno.
Oi [Nome], talvez não tenha sido o melhor momento. Vou te deixar uma pergunta rápida: o que mais te tira o sono hoje na gestão da empresa — controle financeiro, parte trabalhista, captação de clientes ou outro tema? Se você me responder com uma palavra, eu te mando algo útil sobre esse ponto. Sem reunião, sem compromisso.
3.4. Dicas de tom para WhatsApp
1. Frases curtas: máximo de duas linhas por mensagem.
1. Sem áudio na primeira abordagem — gera resistência sem permissão prévia.
1. Um emoji discreto está liberado; vários transmitem informalidade demais.
1. Horário ideal: terça a quinta, entre 9h-11h e 14h-17h. Evite fins de semana e feriados.
4. Roteiro para Telefone
A ligação ainda é o canal com maior taxa de conversão para reunião. Trate cada chamada como uma sequência de quatro etapas curtas: apresentação, qualificação, ponte para o agendamento, fechamento.
4.1. Apresentação (primeiros 15 segundos)
"Bom dia, eu falo com o [Nome do empresário]? Bom dia, [Nome]. Aqui é a Ana, da [Nome da entidade]. Você tem dois minutos? Prometo que não vou tomar mais do que isso."
Se ele disser que não tem tempo, pergunte qual é um bom horário para retornar e agende como próximo passo. Ligue exatamente na hora combinada.
4.2. Falando com quem atende antes do decisor
Em federações e sindicatos médios, secretárias, recepcionistas e assistentes atendem antes do decisor. Trate como aliado, não obstáculo: cumprimente pelo nome, diga o motivo em uma frase curta e pergunte com quem você deve falar (em vez de pedir para falar com fulano).
"Bom dia, aqui é a Ana, da [Nome da entidade]. Estou ligando para conversar sobre um apoio que a gente oferece aos empresários do setor. Você pode me orientar com quem da empresa eu falo sobre esse tema?"
Se o decisor não estiver disponível, peça melhor horário e canal preferido (telefone, WhatsApp ou e-mail). Termine agradecendo pelo nome: "Obrigada, Marina, vou retornar quinta às 10h".
4.3. Qualificação rápida (no máximo 2 a 3 perguntas)
1. "Hoje, na gestão da empresa, qual é o tema que mais consome o seu tempo: parte trabalhista, financeira, comercial ou outro?"
1. "Vocês já usam algum apoio externo nesse tema — consultoria, sistema, entidade de classe?"
1. "Se eu te mostrasse, em 20 minutos, como a nossa entidade pode reduzir esse esforço, faria sentido para você?"
4.4. Ponte para o agendamento (proponha dois horários fechados)
"Pelo que você me contou, faz total sentido a gente conversar com mais calma. Eu tenho duas janelas esta semana: quarta às 10h ou quinta às 16h. Qual fica melhor para você?"
Duas opções fechadas (não três, não uma aberta) aumentam a taxa de agendamento. Se nenhuma servir, ofereça outras duas — sempre fechadas.
4.5. Fechamento da ligação
"Combinado, [Nome]. Vou te mandar o convite por WhatsApp ainda hoje, com o link da reunião. Qualquer mudança, é só me avisar. Muito obrigada e até quarta."
5. Roteiro para E-mail (versão curta)
Use e-mail quando o empresário pediu esse canal, quando a empresa tem cultura mais formal, ou como reforço após WhatsApp sem resposta. Três regras: assunto curto, corpo de até seis linhas, uma única pergunta no final.
5.1. Exemplo pronto para adaptação
Assunto: 20 minutos para reduzir o trabalho operacional da sua empresa?
[Nome do empresário],
Sou a Ana, da [Nome da entidade]. A gente apoia empresários do setor de [setor] em temas como [tema 1] e [tema 2], com soluções disponíveis para os associados.
Empresas com o perfil da sua têm tirado proveito principalmente de [serviço específico]. Vale uma conversa de 20 minutos para te mostrar como funciona?
Tenho quarta às 10h ou quinta às 16h. Algum desses horários funciona para você?
Abraço,
Ana Souza · [Nome da entidade] · (XX) 9XXXX-XXXX
5.2. Dicas de envio
1. Envie de terça a quinta, entre 8h e 10h — janela de maior abertura.
1. Personalize sempre o nome do empresário e o setor. E-mail genérico vira spam mental.
1. Sem resposta em cinco dias úteis, envie um único e-mail de retomada de duas linhas. Não insista pelo mesmo canal além disso.
1. Evite "Convite", "Apresentação" ou "Oportunidade" no assunto — caem em filtro de spam.
6. Respostas a objeções de prospecção
Este bloco é diferente do banco de objeções do Playbook Comercial — lá são objeções de fechamento, aqui são objeções de prospecção (primeiros 30 segundos da abordagem). O objetivo não é convencer, é reabrir a conversa o suficiente para conseguir agendar a reunião. A estrutura de resposta é sempre a mesma: reconhecer sem confrontar, oferecer uma saída fácil, terminar com uma pergunta de permissão.
	O que o empresário diz
	Como responder
	Frase pronta

	"Agora não tenho tempo."
	Aceite e proponha horário concreto, não pergunte "quando seria melhor?".
	"Imagino. Posso te ligar quinta às 9h, com 15 minutos no relógio?"

	"Manda por e-mail que eu olho depois."
	Recuse o e-mail genérico e troque por reunião curta com justificativa simples.
	"Posso mandar, mas em 5 minutos eu adapto o material para o tamanho da sua empresa e te poupo de ler 4 páginas. Faz sentido?"

	"Não tenho interesse."
	Não tente reverter na hora; agradeça, pergunte o motivo e abra espaço futuro.
	"Tudo bem, agradeço a honestidade. Só por curiosidade: é porque o tema não bate com o seu momento, ou porque já tem algo parecido funcionando?"

	"Já conheço a entidade, já recebi proposta."
	Reconheça o histórico e descubra o que faltou da última vez.
	"Que bom que já conhece. O que fez você não avançar da última vez? Talvez a gente ajuste isso em 20 minutos."

	"Quem te passou meu contato?"
	Responda sempre com transparência. Nunca minta sobre a origem.
	"Cheguei até você por [indicação / base pública / cadastro no nosso site]. Posso te explicar em 30 segundos por que entrei em contato?"

	"Vocês vão me cobrar alguma coisa?"
	Responda com clareza absoluta. Se houver custo, informe.
	"O contato e a conversa não têm custo. Os serviços têm modelo de [associação/mensalidade], e na conversa eu explico exatamente os valores."

	"Não sou eu que decido isso."
	Confirme o decisor e peça apresentação.
	"Entendi. Quem na empresa decide sobre [tema]? Você consegue me apresentar?"


Regra geral: nunca discuta. A função do profissional de pré-vendas não é convencer um empresário irritado — é separar quem está aberto a conversar agora de quem não está. Se a resposta vier agressiva, encerre com cordialidade e deixe um intervalo de 90 dias antes de retomar.
7. Após o "sim" — como confirmar o agendamento
Reunião não confirmada vira ausência sem aviso. Faça três coisas obrigatórias após o aceite: (1) confirme imediatamente o canal da reunião (Teams, Google Meet ou presencial); (2) envie o convite com link em até uma hora pelo mesmo canal da conversa, com data, hora, link, telefone direto e tópico em uma linha; (3) mande um lembrete 24 horas antes.
Modelo de confirmação (mesmo dia do agendamento)
[Nome do empresário], reunião confirmada para [dia, hora]. Link: [link]. Vamos conversar sobre [tema combinado], em até 30 minutos. Qualquer mudança, é só me avisar. Até [dia].
Modelo de lembrete (24h antes)
Oi [Nome], passando para confirmar nossa reunião amanhã às [hora]. Link aqui: [link]. Está mantido?
Se não houver resposta ao lembrete até quatro horas antes da reunião, ligue. Lembrete por escrito não responde em silêncio cerca de 30% das vezes — uma ligação curta resolve.
Este script é um piloto — evolua a partir do que funcionar e do que travar na prática. Anote as objeções novas, registre taxas de resposta por canal e revise o material a cada 30 dias.
