RETORNA DIGITAL

Kit de Prompts para
Vendas e Atendimento

30 prompts prontos para abordar, vender, atender e reativar clientes com mais
clareza usando inteligéncia artificial.

GRATIS

Comunicacao comercial melhor, sem spam e sem promessas inventadas.



Como usar este kit

Escolha o cenario mais proximo da sua conversa, substitua os campos entre [colchetes] e fornega a IA
apenas informacdes verdadeiras.

Importante: estes prompts foram desenhados para melhorar mensagens e atendimento. Respeite
consentimento, contexto e pedidos para ndo receber novos contatos.

Escolha o cenario
Adicione contexto real
Gere uma versao

Revise antes de enviar
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01/ Posicionamento e preparacao

Posicionamento e preparacao

01 Definir proposta de valor

Objetivo: Explicar claramente por que alguém deveria comprar de vocé.

Atue conp estrategi sta conercial .

Meu produto ou servigo é [ PRODUTQ .

Meu publico é [PUBLICQ .

El e resol ve [ PROBLEMY] .

Meus principais diferenciais sdo [ D FERENCI Al §] .

Crie uma proposta de valor clara e especifica.

Entregue:

- frase principal;

- 3 beneficios concretos;

- principais diferenciais;

- versao curta para bio;

- versao para apresentacao conercial .

Evite frases genéricas conp "qual i dade e excel énci a".

Dica: Use beneficios observaveis pelo cliente, ndo apenas funcionalidades.

02 Criar perfil de cliente ideal

Objetivo: Definir guem tem maior chance de comprar.

Ajude-nme a definir o perfil de cliente ideal para [PRODUTQO SERVI CO .

Cont ext o do neg6ci o:
[ CONTEXTO

Descreva:

- tipo de cliente;

- porte ou nonento;

- probl ema principal;

- sinais de necessi dade;

- possivei s objecdes;

- gatilhos que indi cam nonmento de conpra;
- quem provavel nente ndo é umbomcliente.

Nao invente dados de nmercado. Baseie a resposta apenas no contexto fornecido.

Dica: Quanto mais especifico o perfil, mais facil sera personalizar a abordagem.
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03 Mapear dores e desejos

Objetivo: Entender o que realmente move o cliente.

Meu publico é [PUBLICQO .
Eu vendo [ PRODUTQ SERVI CQ .

Li ste as principais:

- dores;

- frustracdes;

- desej o0s;

- riscos percebidos;

- resul tados esperados;

- davi das antes da conpra.

Depoi s transforne cada item em una possivel nensagem conercial curta.

Evite exageros e pronessas que eu ndo consiga conprovar.

Dica: Use conversas reais de clientes como contexto sempre que possivel.

04 Criar perguntas de diagnostico

Objetivo: Conduzir uma conversa comercial Util.

Crie 12 perguntas de diagnoéstico para uma conversa com um potencial cliente
i nteressado em [ PRODUTQ SERVI CQ .

As perguntas devem ne aj udar a entender:
- situacédo atual;

- probl eng;

- inpacto;

- urgénci a;

- solugdo ja utilizada;

- orcamento ou restric¢oes;

- processo de deci sao.

Organi ze em uma sequénci a natural .

Evite interrogatério e perguntas invasivas.

Dica: Nao faga todas as perguntas de uma vez. Use-as como guia para a conversa.
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05 Preparar argumento comercial

Objetivo: Organizar a venda sem soar decorado.

Crie uma estrutura de argunento conercial para [ PRODUTQ SERVI CQ .

Publ i co: [PUBLI CQ

Probl ema resol vi do: [ PROBLEVA]

Princi pai s beneficios: [BENEFiCl OS]

Preco ou nodel o conercial : [ PREGO MODELQ

Estruture em

cont ext o;

probl ema;
consequénci a;

sol ucéao;

benefici o;

prova di sponivel ;
pr 6xi nb passo.

NI E

Nao invente provas, clientes ou resultados.

Dica: Troque qualquer prova genérica por evidéncia real antes de usar.
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02 / Primeira abordagem

Primeira abordagem

06 Primeira mensagem comercial

Objetivo: Iniciar uma conversa sem parecer spam.

Escreva uma prineira abordagem conercial para [Tl PO DE CLI ENTE] .
Quero apresentar [PRODUTQ SERVI CO .

Context o que sei sobre o contato:
[ CONTEXTO REAL]

A nmensagem deve:

- ser curta;

- denonstrar por que estou entrando em contat o;
- nenci onar um probl ema rel evant e;

- evitar presséo;

- term nar comuna pergunta sinples.

Nao invente infornacdes pessoais sobre o contato e ndo use fal sa intim dade.

Dica: Personalize usando apenas informac¢des comerciais publicas ou fornecidas pelo préprio contato.

07 Abordagem por WhatsApp

Objetivo: Criar uma mensagem curta e natural.

Crie uma nensageminicial de WhatsApp para of erecer [PRODUTQ SERVI CO .
Pabl i co: [PUBLI CQ

Motivo do contato: [MOTIVQ

Beneficio principal: [BENEFiCl O

A nmensagem deve ter no méxinmo 5 linhas e term nar comuma pergunta de bai xo
conpr on sso.

Evite textos pronocionais |ongos, excesso de enpbjis e urgéncia fal sa.

Dica: No WhatsApp, uma pergunta simples geralmente funciona melhor que um texto longo.
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08 Abordagem por e-mail
Objetivo: Criar um e-mail comercial enxuto.
Escreva ume-mail frio curto para [ PUBLICQ .
Produto ou servi¢o: [ PRODUTOl
Probl ema que resol vo: [ PROBLEMA]
Contexto rel evante: [ CONTEXTQ
Pr6xi no passo desej ado: [ PROXI MO PASSQ|
Crie:
- 3 opgles de assunto;
- corpo comaté 120 pal avras;

- CTA sinples.

Nao invente rel aci onanmento prévio ou resultados.

Dica: Prefira assuntos especificos ao negécio do destinatario em vez de clickbait.

09 Abordagem baseada em problema observado

Objetivo: Conectar a oferta a uma necessidade concreta.

Observei o0 seguinte problema ou oportuni dade em um potencial cliente:
[ OBSERVAGAQ]

Eu of ereco:

[ PRODUTQ SERVI CO

Crie uma abordagem respeitosa que:

- explique a observagdo sem at acar;

- nostre o possivel inpacto;

- apresente mnha solucédo brevenente;

- convi de para conversar.

Nao trate suposi ¢bes cono fatos.

Dica: Se vocé nao tem certeza da causa do problema, formule como hipotese.
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10 Pedido deindicacéo
Objetivo: Pedir referéncias sem constranger.
Crie uma nensagem para pedir indicacdo a umcliente ou contato satisfeito.

Cont ext o:
[ CONTEXTOl

Est ou procurando:
[ PERFI L DE CLI ENTE]

A nensagem deve:

- agradecer;

- explicar quem estou buscando;

- facilitar a indicacgéo;

- dei xar claro que ndo h&a obrigacéao.

Crie uma versao para WhatsApp e uma para e-nmil .

Dica: Peca indicacdo de um perfil especifico, ndo apenas 'alguém que precise'.

Retorna Digital



03/ Follow-up

Follow-up

11 Follow-up apo6s primeira abordagem

Objetivo: Retomar uma conversa sem pressionar.

Crie umfollowup para una pessoa que recebeu m nha prineira nmensagem sobre
[ PRODUTO SERVI CO|, nas ai nda néo respondeu.

Mensagem anteri or:
[ MENSAGEM

Quer o:

- ser breve;

- acrescentar val or;

- evitar cul pa ou cobranca;

- dar umm saida féacil caso ndo haja interesse.

Crie 3 versdes comtons diferentes.

Dica: Nao envie varias mensagens em sequéncia. Respeite o tempo e o canal do contato.

12 Follow-up ap0s orcamento
Objetivo: Retomar uma proposta enviada.

Envi ei este orcamento ou proposta:

[ RESUMD

Dat a aproxi nada do envi o:
[ DATA]

Crie uma nensagem de foll ow up perguntando se o cliente conseguiu avaliar.
I ncl ua:

- referéncia a proposta;

- abertura para duvidas;

- proxino passo sinples;

- possibilidade de encerrar a conversa sem constrangi nento.

Nao crie urgéncia falsa.

Dica: Se houver validade real da proposta, informe a data exata.
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13 Follow-up com conteudo atil

Objetivo: Retomar contato entregando algo relevante.

Quero fazer followup comum potencial cliente interessado em [ ASSUNTQ .

Meu produto é [ PRODUTQ .

Crie uma nensagem que retonme a conversa of erecendo unma i nfornmacédo, dica, checkli st
ou insight atil relacionado ao problena do cliente.

Ndo force a venda.

Finalize comuma pergunta natural.

Dica: Use material realmente (til e relacionado a conversa anterior.

14 Reativar lead antigo

Objetivo: Voltar a falar com alguém que ja demonstrou interesse.

Crie uma nensagem para reativar um |l ead que conversou com go ha [ TEMPQ@ sobre
[ PRODUTQ SERVI CQ .

Motivo rel evante para retonmar agora:
[ MOTI VO

A nensagem deve:

- lenbrar brevenmente o contexto;

- explicar por que estou retonmando;

- perguntar se ainda faz sentido conversar;
- evitar presséo.

Nao i nvente uma urgénci a que ndo exista.

Dica: Um evento real, mudanga no produto ou necessidade recorrente torna a retomada mais natural.

Retorna Digital
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15 Encerrar sequéncia de follow-up

Objetivo: Fechar a conversa com respeito.

Crie uma nensagem final de followup para umcontato que nao respondeu as ulti mas
tentativas.

Produt o: [ PRODUTQ|
Cont ext 0: [ CONTEXTO

A nensagem deve ser educada, curta e deixar claro que nao continuarei insistindo.
Mant enha a porta aberta caso a pessoa queira retomar no futuro.

Crie 3 opgdes.

Dica: Um bom encerramento protege a reputacéo e evita transformar follow-up em spam.

Retorna Digital
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04 / Objecdes e negociacao
Objec0Oes e negociacao

16 Responder 'esta caro'

Objetivo: Tratar pre¢o sem desvalorizar a oferta.

O cliente respondeu: "Esta caro."

Meu produto é [ PRODUTQ .

Preco: [PRECO

Beneficios reais: [BENEFICl OS]

Al ternativas di sponiveis, se houver: [ALTERNATI VAS]

Crie uma resposta que:

- reconheca a preocupacéo;

- procure entender o contexto;

- reforce val or sem atacar concorrentes;

- apresente alternativas sonente se foremreais;
- ndo of ereca desconto automaticanente.

Dica: Antes de defender o pre¢o, descubra com o cliente o que esta sendo comparado.

17 Responder 'vou pensar
Objetivo: Manter a conversa aberta sem pressionar.
O cliente disse: "Vou pensar."

Cont ext o da proposta:

[ CONTEXTQ|

Crie uma resposta curta que:

- respeite a decisao;

- pergunte se existe al guma duvida especifica;

- conbine um pro6xi nb contato apenas se fizer sentido;

- evite pressao.

Crie 3 versoes.

Dica: As vezes 'vou pensar' é uma objeco; outras vezes a pessoa realmente precisa de tempo.

Retorna Digital
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18 Responder ‘ja uso outra solucéao’

Objetivo: Explorar diferenca sem desmerecer concorrentes.
O potencial cliente disse que ja utiliza [ SOLUCAO ATUAL].
Eu of ereco [M NHA SOLUCAQ .

Meus diferenciais reais sao:
[ DI FERENCI Al S]

Crie uma resposta que:

- reconheca a solucao atual;

- faga 2 perguntas para entender satisfacdo e |acunas;
- apresente diferencas rel evantes;

- ndo ataque o concorrente;

- ndo invente limtagbes da solucédo atual .

Dica: A meta pode ser descobrir se existe uma lacuna, ndo necessariamente substituir o concorrente.

19 Responder 'nao e prioridade agora'
Objetivo: Entender timing e manter relacionamento.
O cliente disse que [ PRODUTQ SERVI COl nao é prioridade agora.
Crie uma resposta que:
- reconheca o nonento;
- pergunte, de forma opcional, quando faria mais sentido retonar;

- ofereca ummaterial ou cam nho Gtil, se aplicavel;
- ndo tente criar urgéncia artificial.

Dica: Se houver um evento futuro previsivel, registre uma data adequada para retomar.
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20 Comparar proposta com concorrente

Objetivo: Explicar diferencas com transparéncia.

Dica: Uma comparacao honesta aumenta confianga, mesmo quando sua solugdo ndo é a melhor para todos.
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O cliente esta conparando m nha of erta com [ CONCORRENTE/ ALTERNATI VA] .

| nf or magcdes conprovadas sobre m nha oferta:
[ M NHA OFERTA]

I nf or magbes conprovadas sobre a al ternativa:
[ ALTERNATI VA]

Crie uma conparacado neutra focada em

preco;

escopo;

facilidade;

suporte;

I'imtacdes;

perfil para o qual cada opcao faz sentido.

Nao i nvente dados ausentes e ndo ataque o concorrente.
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05/ Atendimento e suporte

Atendimento e suporte

21 Responder cliente insatisfeito

Objetivo: Desarmar tenséo e buscar solucgéo.

Umcliente enviou esta recl amagéo:

[ RECLAMACAQ]

| nf or macdes que possuo:
[ CONTEXTQ|

Crie uma resposta que:

reconheca o probl eng;

ndo admta fatos que ainda ndo foram verificados;
denonstre di sposicao para investigar;

peca apenas as i nfornagdes necessari as;

infornme o proxino passo.

Use tom hunmano e direto.

Dica: Nao prometa prazo ou solugdo que vocé ndo consegue cumprir.

22 Explicar algo técnico para cliente

Objetivo: Traduzir tecnologia em linguagem simples.

Preci so explicar o seguinte assunto técnico:

[ ASSUNTQ]

Para umcliente comeste nivel de conheci nento:
[ Ni VEL]

Crie uma explicacdo curta usando |inguagem sinples.

I ncl ua:

0 que §é;

por que inporta;

i mpacto no cliente;

pr 6xi nb passo, se houver.

Evite jargdo desnecessari o.

Dica: Se um termo técnico for inevitavel, explique-o em uma frase.

Retorna Digital
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23 Responder duvida recorrente

Objetivo: Criar resposta reutilizavel sem parecer robética.

Esta davi da aparece frequentenente no atendi nento:
[ DUVI DA]

Resposta correta:
[ I NFORMAGCES]

Crie:

- resposta curta para \Wat sApp;

- resposta detal hada para e-mail ou central de ajuda;
- versao de uma frase para FAQ

Nao altere as infornmagbes fornecidas.

Dica: Salve respostas recorrentes como base, mas personalize quando o contexto exigir.

24 Pedir informacdes faltantes

Objetivo: Obter dados sem irritar o cliente.

Para resolver a solicitacdo do cliente, preciso destas informacdes:
[ 1 NFORVAGOES NECESSARI AS]

Cont ext o:
[ CONTEXTO

Crie uma nensagem cl ara expli cando:
- 0 que preciso;

- por que preciso;

- conpb o cliente pode enviar.

Evite pedir dados que ndo sej am necessari os para resolver o problena.

Dica: Uma lista curta costuma reduzir idas e voltas no atendimento.

Retorna Digital
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25 Transformar resposta técnica em mensagem humana

Objetivo: Melhorar clareza e tom.

Dica: Otimo para transformar respostas internas em comunicacgéo externa.

Retorna Digital

Reescreva a resposta abai xo para umcliente:
[ RESPOSTA TECNI CA]
Preserve todos os fatos.

Mel hor e:

- clareza;

- enpati a;

- linguagem

- organi zacao;

- proxino passo.

Nao prometa nada que ndo esteja no texto original.
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06 / PO6s-venda, retencao e reativacao

Pos-venda, retencéo e reativacao

26 Mensagem de p6s-venda

Objetivo: Acompanhar o cliente depois da compra.

Crie uma nensagem de poés-venda para al guém que conprou [ PRODUTQ SERVI CQ .

Monment o do envi o: [ QUANDQ|
Pr6xi no passo esperado do cliente: [PROXI MO PASSQO|

A nmensagem deve:

- agradecer;

- confirmar o que acontece agor a;
- of erecer ajuda;

- reduzir davidas iniciais.

Evite tentar vender outra coi sa i nedi atanente.

Dica: Um bom pés-venda reduz suporte e aumenta confianca.

27 Pedir feedback

Objetivo: Coletar opiniao de maneira objetiva.

Crie uma nensagem para pedir feedback sobre [ PRODUTQ SERVI CO .
Ocliente utilizou o produto por aproxi madanente [ TEMPQ .

Faca no méxi nb 3 perguntas:

- experiéncia geral;

- principal beneficio ou dificul dade;

- 0 que poderia nelhorar.

Crie uma versdo curta para What sApp.

Dica: Perguntas especificas geram respostas mais Uteis do que 'o que achou?'.

Retorna Digital
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28 Pedir depoimento sem induzir

Objetivo: Transformar satisfacdo em prova social auténtica.

Quero pedir um depoi rento a umcliente satisfeito com[PRODUTQ SERVI CQ .
Crie uma nensagem curta solicitando umrel ato espont aneo.

Sugi ra perguntas opcionai s para ajuda-|o:

- qual problena tinha;

- conp foi a experiénci a;

- qual resultado percebeu.

Ndo escreva o depoinento pelo cliente e ndo i nduza una aval i acdo positiva.

Dica: Use o depoimento somente com autorizagdo do cliente.

29 Reativar cliente antigo

Objetivo: Criar uma nova oportunidade de relacionamento.

Quero voltar a falar comumcliente que conprou [ PRODUTO SERVI CO ha [ TEMPQ .

Exi ste este notivo real para retonmar:
[ MOTI VO

Crie uma nensagem que:

- relenbre a rel agao;

- explique o notivo do contato;

- faca uma oferta ou convite sonente se fizer sentido;
- permita que o cliente recuse facilnente.

Evite nensagem genérica em nassa.

Dica: Manutengéo, renovacao, reposicao e novidades reais sdo bons motivos para reativacao.

Retorna Digital
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30 Identificar préxima oferta adequada
Objetivo: Encontrar oportunidades sem empurrar produtos.
Uncliente j& conprou:
[ COVPRA ANTERI OR]

I nf or macdes rel evantes:
[ CONTEXTQ|

Meu cat al ogo atual contém
[ PRODUTOS/ SERVI COS]

Anal i se quais ofertas, se houver, podem ser Uteis para esse cliente.
Para cada sugest do:

- explique a relacdo coma conpra anterior;

- indique o beneficio;

- diga em que nonento abordar;

- descarte ofertas semrel acdo clara.

Ndo i nvente necessi dades do cliente.

Dica: Venda adicional funciona melhor quando é consequéncia légica do que o cliente ja precisa.

Retorna Digital
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Boas praticas

 Personalize mensagens usando informacdes reais.

« N&o invente relacionamento, urgéncia, prova social ou resultados.
* Respeite pedidos para ndo receber novas mensagens.

« Prefira qualidade e contexto a volume de contatos.

* Revise precos, prazos e condi¢cdes antes de enviar.

Retorna Digital
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RETORNA DIGITAL

Ferramentas prontas para trabalhar,
vender e automatizar.

Este material faz parte da colecéo gratuita da Retorna Digital.

retornaservicos.com.br
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