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Abordagem assertiva na prospeccao B2B

O guia completo para abrir conversas que geram resposta: principios,
estrutura, templates prontos de e-mail, Linkedln e WhatsApp, objecoes
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Resumo: abordagem assertiva é ser claro, relevante e respeitoso — foco no problema do cliente,
nao no seu produto. Este e-book traz os principios, a anatomia de uma boa mensagem, templates
prontos por canal, respostas para objecoes e um checklist para vocé aplicar hoje.
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1. Os 10 principios da abordagem assertiva

1. Relevancia antes de tudo
Comece pelo mundo do cliente, nao

pela sua empresa.

3. Objetividade
Curto respeita o tempo de quem
decide. Va direto.

5. Foco no problema

Fale da dor, ndo das funcionalidades.

7. Tom humano

Escreva como fala. Sem jargdo nem

formalidade fria.

9. Respeito ao "nao"
Assertivo nunca é insistente. Opt-out

€ sagrado.

2. Uma ideia por mensagem
Um gancho, um valor, um pedido.

Sem enrolar.

4. Contexto real

Mostre que vocé pesquisou a

empresa antes de escrever.

6. CTA facil

Um pedido simples de responder:

"faz sentido?"

8. Prova sutil
Um caso parecido vale mais que
adjetivos.

10. Consisténcia

O follow-up faz parte da abordagem,
nao é a parte.

2. A anatomia de uma boa abordagem

Toda mensagem assertiva tem quatro partes, nesta ordem:

1. Gancho (contexto): algo especifico da empresa que justifica o contato. E o que diferencia de spam.
2. Ponte (dor): ligue o0 gancho a um problema que empresas como aquela costumam ter.
3. Valor: o que vocé faz por esse problema — em uma frase, sem lista de recursos.

4. CTA: um pedido leve e facil de responder (ndo "vamos fechar", e sim "faz sentido conversar?").



Regra dos 3 segundos: se, ao bater o olho, o prospect nao entende por que vocé esta falando
com ele especificamente, a mensagem falhou. O gancho é a parte mais importante — e a que a
maioria pula.

3. Gatilhos de personalizacao

Personalizar nao é escrever o nome — é mostrar que a mensagem foi feita para aquela empresa. Bons
gatilhos:

» Setor e porte (dados de CNAE e CNPJ): "empresas de [setor] com [porte] costumam...".

¢ Cargo do contato: a dor de um diretor comercial & diferente da de um head de marketing.
« Evento recente: contratacao, expansao, nova filial, rodada, noticia.

» Dor tipica do segmento: o desafio que vocé sabe que aquele tipo de empresa enfrenta.

» Conexao em comum / conteudo: algo que o contato publicou ou uma referéncia mutua.

4. Templates de e-mail

Use como ponto de partida — troque os [campos] por contexto real.

[empresa] + [resultado desejado]

Ola, [nomel.

Vi que a [empresa] atua com [setor/contexto] — normalmente, equipes assim

esbarram em [dor especifica].

A gente ajuda [tipo de empresa] a [valor em uma frase]. Um cliente parecido
conseguiu [resultado concreto].

Faz sentido trocar 15 min esta semana? Se nao for prioridade agora, me diz
que eu hao insisto.




Ol3, [nome]. Separei um caso rapido de como uma empresa de [setor]

resolveu [dor] — deixo o resumo em 3 linhas abaixo, acho que conversa com o
momento de voceés.

[3 linhas do caso: situacao — o que fez - resultado]

Se fizer sentido, respondo com um horario. Se nao, sem problema.

Ol3, [nome]. Nao quero lotar sua caixa — s6 me diz se [dor] esta no radar de
VOCés para este trimestre. Se estiver, sigo; se nao, retomo mais para a frente.
Combinado?

5. Templates de LinkedIn

Oi, [nome]. Acompanho o trabalho de vocés em [setor] e curti [algo
especifico]. Bora conectar?

Obrigado por conectar, [nome]! Trabalho com [tipo de empresa] em [valor]. Vi

gue a [empresa] esta [evento/contexto] — costuma trazer [dor].

Se topar, te mando em 2 linhas como outras empresas do setor lidaram. Sem
compromisso.

6. Templates de WhatsApp

WhatsApp tem alta taxa de resposta no Brasil — mas exige contexto e permissao. Use quando houver
relacao ou opt-in.



Oi, [nome], aqui é [seu nhome] da [sua empresa]. Falo rapido: ajudamos [tipo

de empresa] com [valor] e achei que fazia sentido para a [empresa] por causa

de [contexto].

Posso te mandar um resumo de 3 linhas? Se nao for o momento, é so avisar &

7. Objecoes comuns e respostas

Entendo, [nome]. S para eu nao insistir a toa: o problema é [dor] nao ser
prioridade agora, ou ja resolveram isso de outra forma? Dependendo, eu
retomo no trimestre que vem.

Que bom que ja tratam disso. Muitos clientes vieram justamente de um cenario
parecido e o ganho foi em [diferencial concreto]. Vale 15 min sé para
comparar? Se nao agregar, vocé nao perde nada.

Fechado. Para o e-mail ser util e nao genérico: o maior desafio de vocés hoje é

mais [opcao A] ou [opcao B]? Assim eu mando sé o que interessa.

8. Erros que queimam o lead

» Abrir falando de si ("Somos uma empresa lider em...") antes de mostrar relevancia.
» Listar funcionalidades em vez de resolver uma dor.

¢ Mensagem longa e com varios pedidos.

» Falso "personalizado" (sé troca o nome, resto é igual).

» Insistir depois de um "nao" — destréi reputacao e marca.

» Nao ter follow-up: desistir no primeiro siléncio (veja como fazer follow-up).



9. Checklist da abordagem assertiva

Antes de enviar, confira: 4 o gancho é especifico da empresa? - 4 ha uma dor clara? - (4 o
valor estd em uma frase? - (44 o CTA é facil de responder? - [4 a mensagem é curta? - [ dei uma

saida elegante? - [ vou respeitar o opt-out? - [ ja tenho o préximo follow-up planejado?

Como o Leadvora ajuda a aplicar tudo isso

O Leadvora reline o que a abordagem assertiva precisa: monta listas do seu ICP com dados de CNPJ para
os gatilhos de personalizagao, mantém a cadéncia de e-mail, Linkedln e WhatsApp com follow-ups no
tempo certo e registra cada interagcao na timeline — para nenhuma abordagem se perder e cada toque
partir do contexto real.

Perguntas frequentes

O que é uma abordagem assertiva na prospeccao?

Uma abordagem clara, relevante e respeitosa: vai direto ao ponto, mostra que vocé entende o contexto da
empresa e deixa facil responder. Assertivo € objetivo e util, ndo agressivo.

Como personalizar uma abordagem B2B?

Com gatilhos reais: setor e porte (CNPJ/CNAE), cargo, evento recente e dor tipica do segmento.
Personalizar é mostrar que a mensagem foi feita para aquela empresa.

Qual o maior erro na abordagem de prospeccao?

Falar de si antes de mostrar relevancia. O foco deve ser o problema do prospect, nao o seu portfélio.

Leadvora é o CRM de prospeccao outbound B2B que enriquece leads com dados de CNPJ da Receita

Federal e integra e-mail, LinkedIn e WhatsApp em uma sé plataforma.
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