EVO
LVE

Scripts Comerciais
Precatorios

Atendimento de leads de trafego pago no Instagram.
WhatsApp, ligagéo e reunido, do primeiro contato ao
pagamento confirmado.
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ANTES DE COMECAR

Mapa de uso rapido

EVOLVE

Este guia tem dezoito blocos, mas vocé nunca precisa deles todos ao mesmo tempo. Cada bloco é autbnomo:

encontre a situacdo que esta vivendo agora na lista abaixo e va direto para la.

Se é a sua primeira semana na operagao, uma leitura completa do inicio ao fim ajuda a fixar a légica do funil.

Depois disso, esta pagina é o seu atalho.

FASE 1 — CONTATO INICIAL

O lead acabou de entrar, é a primeira tentativa de contato
Jéa liguei e mandei mensagem, ele ainda nédo respondeu

Quero confirmar se esse crédito tem perfil antes de investir tempo na ligagéo

FASE 2 — DESCOBERTA E ARGUMENTAGAO

Estou com o credor ao telefone, na ligacéo de descoberta

Preciso de um argumento para reforgar por que agora € melhor do que esperar

FASE 3 — REUNIAO

A reunido esta marcada, preciso manter o credor até la

Vou entrar na reunido de proposta agora

FASE 4 — NEGOCIAGAO E FECHAMENTO

O credor € idoso, tem salde debilitada, ou s6 precisa de parte do valor
Ele ndo recusou, mas também nao decide, fica no "vou pensar"”

Ele aceitou, preciso coletar os documentos

Ele reclamou do valor, quer negociar

Vamos assinar

FASE 5 — QUANDO NAO FECHA, E REFERENCIA

Ele disse ndo, ou sumiu
Ele levantou uma objecao especifica (prego, concorréncia, confianga, advogado)

Tenho divida sobre dado sensivel, gravacéo, ou o que ndo pode ser dito

Quero relembrar as regras gerais do funil, ou como este script evolui com o tempo

Bloco 04

Bloco 05

Bloco 03

Bloco 06

Bloco 07

Bloco 08

Bloco 09

Bloco 10

Bloco 11

Bloco 12

Bloco 13

Bloco 14

Bloco 15

Bloco 16

Bloco 17

Blocos 02 e 18

Cada bloco traz o roteiro pronto para uso. Nao é preciso ler os anteriores para entender o que esta na sua frente agora.
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01 Como usar este material

Este documento relne os textos e roteiros do atendimento comercial de precatérios, na ordem em que
acontecem. E companheiro do playbook do funil: |4 esta a l6gica das etapas, aqui esta o que dizer.

Como ler os roteiros. Reticéncias indicam pausa para a resposta do credor. Colchetes indicam campo a
preencher. Trechos sem aspas sao direcdo de conduta, ndo fala. Nada aqui é para ser lido literalmente: o
script garante que nenhuma pergunta essencial fique de fora e que a sequéncia ndo se perca, mas a fala
precisa soar como sua.

LEADS DE TRAFEGO PAGO NO INSTAGRAM 2



SCRIPTS COMERCIAIS | PRECATORIOS EVOLVE

02 Regras inviolaveis

Nenhum valor é dito antes da andlise concluida. A proposta s6 se apresenta em reunido, nunca por texto
ou audio. Toda proposta € apresentada como condicionada a validagdo documental. O credor ndo paga
nada em nenhuma etapa. Estimativa de fila € estimativa, nunca promessa de data, e nunca se sugere
gue 0 prazo possa encurtar.

Trés divulgacdes séo obrigatérias e precisam ser ditas em voz alta na reunido, com 0 acompanhante
presente: que ao ceder ele recebe agora e ndo recebe mais nada quando o tribunal pagar; que a cessao
€ definitiva e ndo tem arrependimento contratual depois de homologada; e, quando for o caso, que a
superpreferéncia dele ndo passa para o comprador.

Nunca levante uma objecao que o credor ndo levantou. Nenhuma concessdo de valor acontece sem
sustentacao prévia e sem contrapartida. Ofereca sempre a saida: aguardar € decisao legitima, e existe
um perfil de credor para quem aguardar é a decisao certa.

Regra nova. Se, em algum momento da conversa, ficar claro que o credor tem sessenta anos ou mais
ou uma condi¢éo de saude relevante, e o consultor ndo conseguir explicar em uma frase por que ceder é
melhor para ele do que esperar, ndo feche. Marque nova conversa com a familia. Contrato assinado por
credor idoso que depois se sente lesado € o Unico risco capaz de encerrar a operagao do cliente, e ele
nao vale nenhum negdcio isolado.
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03 Gate de perfil, os primeiros noventa segundos

Antes da descoberta, trés perguntas definem se este crédito entra no funil. S&o rapidas, o credor
responde sem esforco e elas evitam que o consultor invista quinze minutos em algo que nunca virou
proposta.

Pergunta 1, o instrumento. “E precatorio mesmo ou € RPV, aquele de valor menor que sai mais
rapido?” Se for RPV federal, o pagamento sai em torno de sessenta dias e ndo faz sentido antecipar.
Descarte com orientacao honesta.

Pergunta 2, a titularidade. “O precatério estd no seu nhome ou esta em inventario, ou dividido com
outros herdeiros?” Espdlio e litisconsércio ndo inviabilizam, mas mudam completamente o prazo e o
esfor¢co documental. Marque para a fila lenta, ndo para a janela de [prazo da analise].

Pergunta 3, cessao anterior. “Vocé ja vendeu esse crédito, ou parte dele, para alguém antes?” Cesséo
parcial anterior muda o ativo. Penhora e blogueio entram aqui também.

Sobre idade e condicao de saude. O gate de perfil ndo pergunta isso, e o roteiro de descoberta
também nao. A operacgéo optou por ndo coletar esse dado de forma ativa.

Ainda assim, ele importa: um credor com sessenta anos ou mais, doenca grave ou deficiéncia tem direito
a pagamento preferencial sobre crédito de natureza alimentar até o limite do triplo do valor da RPV do
ente, e essa preferéncia ndo acompanha a cessédo. Se o credor mencionar isso por conta prépria, em
qualquer momento da ligacdo ou da reunido, pare e aplique o bloco 10: a fragdo preferencial fica com
ele, s6 o excedente entra na analise.

“[Nome], antes de a gente seguir, tem uma coisa que preciso te falar e que joga contra mim. Ja que
vocé me disse que tem [idade/condicdo] e o crédito é alimentar, a lei te d4 uma preferéncia de
pagamento até um certo limite, e essa preferéncia é sua, ela ndo passa para quem compra. Entdo
a parte do seu crédito que esta dentro desse limite tende a sair antes, e vender essa parte seria
ruim para vocé. O que faz sentido no seu caso € olhar s6 o que fica acima disso, que é a parte que
vai mesmo esperar a fila comum. E isso que eu vou analisar.”

E informacdo que se usa quando aparece, ndo que se vai buscar. O credor acabou de ouvir o consultor
abrir mao de parte da venda para protegé-lo, e a partir dai tudo o que ele disser sobre preco tem crédito.
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04 Primeira abordagem

Sequéncia inteira nos primeiros minutos apos a entrada do lead: ligacdo, mensagem Unica se nao
atender, chamada pelo WhatsApp em seguida. Telefone e WhatsApp sdo o0 mesmo numero. O relégio é
0 que decide: ligar em até cinco minutos, em vez de trinta, multiplica por cem a chance de falar com o
lead e por vinte e uma a chance de qualifica-lo, e é o indicador que mais pesa no funil inbound.

LIGAGCAO Imediata, até cinco minutos ap6s a entrada do lead

“INome]? Aqui é [consultor], da [Empresa]. Vocé acabou de pedir informacao sobre antecipacéo de
precatorio aqui pelo Instagram, certo? ... Isso mesmo. Estou te ligando agora para ja resolver isso
com Vocé.

Sao dez minutos de conversa. Nesses dez minutos eu levanto a situagdo do seu precatorio e ja
vejo se 0 seu caso tem perfil, porque tem caso em que antecipar ndo compensa e eu vou te dizer
isso na hora. Se tiver perfil, [prazo da analise] a nossa equipe calcula quanto d4 para antecipar.
Vocé tem esses dez minutos agora?”

O tempo prometido € o tempo real, porque prometer cinco minutos e usar quinze é a primeira quebra de
confianca da relacdo, e o credor registra isso. A promessa também nao € s6 o numero: € um diagnostico
honesto, incluindo o cenario em que a resposta € nao. Isso baixa a defesa de quem ja foi abordado por
outras empresas na mesma semana.

Se disser que ndo pode falar agora, ndo desligue sem data: “Sem problema. Prefere que eu te ligue hoje
as [hora] ou amanh& de manha?”

WHATSAPP S6 se nao atender, mensagem Unica, termina em pergunta

“INome], aqui é [consultor], da [Empresa]. Acabei de te ligar por causa do pedido de informacgéo
sobre antecipacgdo de precatério que vocé fez pelo Instagram.

Ja estou com o seu caso aqui: vou levantar a situagédo do precatério e colocar na analise [prazo da
analise], como ja fiz com dezenas de pessoas na mesma situacéo que a sua. Para eu adiantar, me
diz uma coisa: esse precatoério € contra o INSS, a Uniéo, o estado ou o0 municipio?”

A primeira frase explica o niamero desconhecido que acabou de ligar, e é isso que faz a proxima
chamada ser atendida. A referéncia ao Instagram é o gatilho de origem: o credor reconhece a prépria
acdo e a suspeita cai. A mensagem termina em uma Unica pergunta, que se responde com uma palavra:
€ o primeiro item do gate de perfil na lingua do credor, que sabe se o precatério € do INSS ou da
prefeitura e ndo sabe se ¢é “federal”. Se o formulario da campanha j& captura o ente devedor, a pergunta
passa para o item seguinte do gate: “o precatério esta no seu nome ou de um familiar?”. Nenhum pedido
de ligagéo por escrito: ele vem depois da resposta.
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Chamada pelo WhatsApp, depois da resposta ou em trés minutos sem resposta

Nao é script de fala, é acdo. Se o credor responde a pergunta, devolva em uma linha (“Certo, INSS
entdo. Vou te ligar agora por aqui, sdo dez minutos”) e faca a chamada pelo WhatsApp na sequéncia: o
pedido de ligacdo chega depois de uma resposta dele, que é onde ele funciona. Se nédo responde em
trés minutos, a chamada sai mesmo assim. Muitos credores ndo atendem nimero desconhecido no
telefone, mas atendem a chamada do aplicativo depois de ver a mensagem com seu nome. Ao ser
atendido, use a mesma abertura da ligagéao.

O que ndo fazer nesta etapa. Ndo explique por que prefere ligar em vez de escrever, isso desloca a
conversa para o canal e tira o foco do problema dele. Ndo mande sequéncia de mensagens, uma
mensagem e uma chamada. Nao dé valor, faixa, percentual ou estimativa por escrito, nem “costuma ficar
em torno de”. Nao use vocabulario de “boa noticia”, “valores a receber” ou urgéncia em mensagem de
texto: € o vocabulario das abordagens fraudulentas contra credores, e a mensagem precisa ser

reconhecivel como resposta ao pedido que ele fez, ndo como oferta.
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05 Cadéncia de recuperacao

Para quem ndo atendeu nem respondeu no primeiro dia. Cinco tentativas em sete dias, variando horario
e canal. Credor aposentado costuma atender cedo, credor na ativa depois das dezoito horas.

D+1 Ligagéo, horario diferente do primeiro contato

“[INome], aqui € [consultor], da [Empresa], falo sobre o seu precatorio. Te liguei ontem e nédo
consegui te encontrar.

Vou ser objetivo: preciso de dez minutos para levantar a situacdo do seu processo e ver se 0 seu
caso tem perfil. Consigo esses dez minutos agora, ou prefere que eu te ligue [dia] as [hora]?”

D+3 WhatsApp, mensagem Unica, pergunta de gate por texto

“INome], sou [consultor], da [Empresa]. Continuo com o seu caso aqui para analisar.

Para eu adiantar a andlise sem te tomar tempo: esse precatorio é contra o INSS, a Unido, o estado
ou 0 municipio?”

Varie o pedido, ndo s6 o horario. Quem ndo respondeu duas vezes ao convite de ligacdo tem mais
chance de responder a uma pergunta de uma palavra, e qualquer resposta reabre a conversa: devolva
em uma linha e faca a chamada pelo WhatsApp na sequéncia.

D+5, ligacao, terceiro horario diferente

Sem script novo. Repita a abordagem de D+1 ajustando o horéario. Se cair em caixa postal, recado curto
com nome, empresa, motivo e aviso de que vai mandar mensagem, e a mensagem traz dois horarios
fechados para ele escolher: “[dia] as [hora] ou [dia] as [hora]. Se nenhum servir, me diz o melhor
momento que eu me adapto.”

DE Encerramento da cadéncia

“[Nome], tentei falar com vocé algumas vezes sobre o seu precatério e imagino que nao seja o
momento.

Vou parar de te procurar para nao incomodar. Deixo meu contato guardado: se quiser retomar, é so
me chamar aqui que eu analiso 0 seu caso sem compromisso.”

Depois desta mensagem, mover para Repescagem MQL no CRM, com data para reabordagem quando
houver fato novo.
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06 Ligacao de descoberta

O script central do funil. Dura de dez a quinze minutos e segue 0s quatro movimentos do método:
situagdo, problema, implicacdo e necessidade.

Esta ligacdo alimenta a andlise. Sem numero de processo e tribunal ndo existe consulta, e sem
consulta ndo existe proposta em [prazo da analise]. Se o credor nao tiver o nimero na hora, ndo encerre
sem combinar como ele vai conseguir: foto da Ultima peticdo, print do aplicativo do tribunal, contato do
advogado. E o Gnico item que n&o pode ficar em aberto.

Abertura e contrato da conversa

“INome], obrigado por esses minutos. Funciona assim: eu vou te fazer algumas perguntas sobre o
seu processo, algumas vocé vai saber de cabeca e outras néo, e tudo bem. Com essas respostas
a nossa equipe calcula a proposta para o0 seu caso, € a gente marca uma conversa por video para
eu te mostrar o resultado. Pode ser?”

Se a operacao grava chamadas, o aviso vem aqui, em uma linha, sem ceriménia: “Uma informacao: essa
ligacéo é gravada para o registro do seu atendimento, tudo bem?”

Os fatos do crédito

“VYamos comecar pelo basico. Contra quem é a acdo: Unido, Estado ou Municipio? ... E qual o
tribunal? ...

Vocé tem o nimero do processo ai? ...

O precatério ja foi expedido e inscrito no orgcamento? Sabe de qual ano? ...

Esse valor veio de que tipo de agéo: trabalhista, salarial, aposentadoria, desapropriacéo? ...
E qual o valor aproximado? Nao precisa ser exato. ...

Por ultimo: o seu advogado tem honorarios destacados nesse mesmo precatorio?”

Se ndo tiver o nimero do processo, resolva agora: “Consegue me mandar uma foto de qualquer
documento do processo pelo WhatsApp assim que a gente desligar? Ou o contato do seu advogado, que
eu peco direto para ele.”

Penhora e cesséao anterior ja foram capturadas no gate de perfil. N&o repita. Idade e condicédo de salde
ndo fazem parte do roteiro; se o credor mencionar por conta prépria, siga a orientacao do bloco 03.
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O que a espera ja significou

“Agora me conta: ha quanto tempo vocé esta esperando esse recebimento? ...
Nesse tempo, alguém ja te deu alguma previsdo de quando sairia? ...
E essa previsdo se confirmou? ...

Vocé sabe hoje em que posicéo da fila 0 seu precatorio esta?”

Quase sempre a resposta € ndo. Nao corrija nem explique a fila agora, isso € contetido da reunido e é a
razdo pela qual ele vai comparecer. Registre e siga.

O que a espera custa

“Deixa eu te fazer uma pergunta diferente. Nesse tempo todo esperando, teve alguma coisa que
vocé precisou deixar para depois por causa desse dinheiro que ndo chegou? ...

E hoje, tem alguma coisa que continua parada esperando esse valor? ...

Quando esse processo comecgou, 0 que vocé imaginava fazer com esse dinheiro? ...
E isso ainda faz sentido para vocé hoje, do mesmo jeito? ...

Tem alguém na sua familia que depende desse dinheiro junto com vocé? ...

Se vocé recebesse esse valor hoje, ele mudaria alguma decisdo que vocé esta adiando, ou
entraria na poupanca e ficaria 1a?”

A Ultima pergunta é nova e vale por si s6. Ela separa o credor com uso definido para o dinheiro, que
fecha, do credor que s6 quer saber quanto vale, que nao fecha. Além disso ela é o argumento honesto:
guem vai deixar o dinheiro parado ndo tem por que aceitar desagio, € o consultor precisa saber disso
antes de investir uma reuniéo.

O movimento inteiro ndo pode ser abreviado. Faca todas as perguntas mesmo que a primeira ja traga
resposta, e ndo preencha o siléncio depois de cada uma. Anote com as palavras exatas dele,
principalmente o que ele planejava fazer com o dinheiro. E o que volta na reunido.

Ele descreve a solucao

“E se vocé pudesse resolver isso ainda este més, recebendo agora em vez de esperar a fila, o que
vocé faria com esse valor? ...

Entendi. Entao, resumindo o que vocé me contou: vocé espera ha [X] anos, ja recebeu previsao
que nado se cumpriu, e tem [situacéo relatada] parada por causa disso. E isso mesmo?”
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Mapeamento da decisdo

“[Nome], antes de eu marcar a nossa conversa, me tira uma didvida: uma decisdo como essa vocé
toma sozinho, ou tem mais alguém que participa com vocé? ...

E quem é essa pessoa: sua esposa, um filho, o seu advogado? ... Qual o nome dela? ...

Entdo vamos fazer o seguinte: eu convido os dois para a mesma conversa. Me passa o WhatsApp
do [nome] que eu mando o convite agora, junto com o Seu. ...

Perfeito. Vou mandar para os dois e confirmo com vocé antes.”

Se disser que decide sozinho, confirme uma vez, sem insistir: “Certo. E depois de decidir, vocé costuma
comentar com alguém da familia antes de assinar? Pergunto porque é comum, e é melhor essa pessoa
ouvir de mim do que de segunda mao.”

Nao aceite “depois eu falo com ele”. O contato precisa sair nesta ligagdo: quem ndo esta na reunido vira
objecédo depois, e vocé ndo tem como responder a uma pessoa com quem nunca falou. Registre nome,
relacdo e WhatsApp no CRM.

Se o terceiro for o advogado do processo, trate como aliado: “Otimo que ele participe, inclusive tem
pontos técnicos que ele vai querer conferir comigo direto.”

Regra de protecdo ao credor idoso. Se ficar claro, pelo que o credor contou por conta propria, que ele
tem sessenta anos ou mais ou uma condi¢do de saude relevante, ele ndo faz a reunido sozinho. Ofereca
mesmo assim que ele insista em decidir sozinho: “Vou te pedir uma coisa, e € para o seu conforto, ndo
para o meu: chama alguém da sua confianca para essa conversa. Prefiro que a decisao seja sua com
alguém do seu lado ouvindo tudo.” Recusa registrada em CRM, com a oferta documentada. Quando
essa informacdo ndo aparece na conversa, 0 mapeamento de acompanhante j4 feito acima cobre a
maior parte do risco de qualquer forma.

Agendamento da reunido

“Enté@o o proximo passo € o seguinte. Com 0 que VOCé me passou, a nossa equipe vai consultar o
seu processo direto no sistema do tribunal e calcular a proposta. Isso fica pronto em até [prazo da
analise].

Vamos marcar uma chamada de video de uns trinta minutos, e nela eu ja te mostro tudo na tela: a
situacédo real do seu precatorio, a posicao na fila e quanto vocé recebe se decidir antecipar. Vocé
nao vai receber um ndmero solto no WhatsApp sem entender de onde ele veio.

Consigo te atender hoje as [hora] ou amanha as [hora]. Qual funciona melhor para vocé e para o
[nome do terceiro]? ...

Fechado. Vocé usa Google Meet, Zoom, ou prefere chamada de video pelo WhatsApp mesmo? ...
Te mando o link para os dois agora e confirmo com vocé antes.”

Por que o decisor acompanhante muda o resultado. Reunido feita s6 com o credor, quando existe um
terceiro que opina, quase sempre gera uma segunda rodada de convencimento que o consultor ndo
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conduz e ndo escuta. A pessoa que ficou de fora recebe a informacdo resumida, sem a tela, sem a
explicacao do preco, e a resposta que volta é “ele ndo gostou”. Vale mais atrasar a reuniao em um dia do
gue fazé-la sem quem decide junto.

Se o crédito nao tiver perfil

“INome], pelo que vocé me passou, no seu caso ndo faz sentido antecipar. [Motivo concreto].
Minha orientagéo sincera é aguardar.”

Registre como perda qualificada e pecga a indicacdo na hora, porque € o melhor momento: “Se vocé
conhece alguém do mesmo processo, ou com precatorio de estado ou municipio, ai sim faz diferenca.
Pode passar meu contato.”
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07 Arsenal de argumentos

Cinco eixos, e eles voltam na reunido sempre conectados ao que o proprio credor relatou. Nenhum
funciona solto. O objetivo ndo é assustar, € fazer o credor enxergar com clareza o que ja esta
acontecendo com ele.

Eixo 1. O regime mudou e a fila deixou de ter fim previsto.

Este é 0 argumento mais forte da operacéo e é inteiramente factual. A EC 136/2025 substituiu o regime
transitorio, que tinha prazo final de quitagao, por uma estrutura permanente. Estados, Distrito Federal e
municipios passaram a poder limitar 0 pagamento anual de precatérios a um percentual da receita
corrente liquida, entre 1% e 5% conforme o tamanho da divida acumulada, e isso vale inclusive para
precatorios ja inscritos. A emenda também antecipou a data de corte para inclusao no orgamento, de 2
de abril para 1° de fevereiro, e 0s apresentados depois passam para 0 segundo exercicio seguinte, sem
juros de mora no intervalo.

“Tem uma coisa que mudou em 2025 e que muita gente que tem precatdrio ainda ndo sabe. Antes
existia uma data limite na Constituicdo para os estados e municipios quitarem essa divida toda.
Essa data acabou. O que existe hoje é um limite de quanto o ente pode pagar por ano, uma
porcentagem da arrecadacédo dele, e isso vale inclusive para quem ja esta na fila ha anos, como
VOCé.

s

Na prética significa que a fila deixou de ter prazo final para ter ritmo. E o ritmo é o que a
arrecadacao do [ente devedor] permitir. Por isso eu n&o te dou data, eu te mostro a estimativa do
tribunal e digo o que ela é: uma estimativa em um regime que acabou de mudar.”

Use como fato do sistema, sem dramatizar, e esteja preparado para o advogado do credor conferir. Ele
vai conferir, e vai encontrar exatamente isso.

Eixo 2. Historico de prorrogac6es, nunca promessa de encurtamento.

“A estimativa que aparece aqui é do tribunal, ndo é garantia. Olhando o histérico, os prazos de
precatério ja foram adiados varias vezes por mudanca de regra. Antecipar, eu nunca vi. Entdo
guando eu falo em [ano], esse é o cenario otimista, ndo o pessimista.”

Eixo 3. Correcao repde, ela ndo faz o dinheiro trabalhar.

O argumento racional mais sélido e o que sustenta a conversa quando o advogado entra. Cuidado:
precatdrio tem corre¢cdo monetaria, e dizer que o valor “vira pé com a inflacdo” € impreciso e derruba a
credibilidade na hora.
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“Tem uma diferenca que quase ninguém explica, [Nome], e ela é o coracao dessa decisdo. O seu

precatorio é corrigido, isso é verdade. SO que correcao repde o valor, ela ndo faz o dinheiro
trabalhar para vocé.

Dinheiro parado na fila do tribunal s6 repde. Dinheiro na sua conta vocé usa: quita uma divida que
esta te custando juros todo més, resolve o0 que esta parado, ou aplica e ele rende. Sdo coisas
diferentes, e essa diferencga € o que vocé esta deixando na mesa a cada ano que passa.”

N&o prometa rentabilidade, ndo indique investimento e néo cite percentual de rendimento. O consultor
ndo é assessor financeiro. O argumento € sobre a diferenca entre valor reposto e valor utilizado, e para

al.

Eixo 4. O plano que ele engavetou.

O fechamento emocional, construido com o que o credor disse, nunca com o que vocé imagina.

“Vocé me disse que queria [plano que ele relatou]. Deixa eu te devolver uma pergunta: fazer isso
agora é a mesma coisa que fazer daqui a [X] anos? ... Porque o valor pode ser o mesmo. O
momento ndo é.”

Aplicado de forma genérica soa como discurso pronto e perde todo o efeito.

Eixo 5. O que acontece com quem espera demais.

E a realidade mais dolorida do mercado de precatorios, e é real: parte de quem entra na fila ndo vé o
pagamento chegar. A operacao ja viu casos assim mais de uma vez. Por isso ele continua no arsenal,
mas € o eixo de maior peso emocional e também o de maior risco quando mal conduzido, entdo se usa
raro, sempre em terceira pessoa, uma Unica vez por conversa, € s6 quando a oportunidade aparece
naturalmente, normalmente puxada pelo siléncio do préprio credor depois do eixo 1.

“Eu atendo pessoas com precatdrio todos os dias, [Nome], e existe um padrdo que se repete nesse
mercado: uma parte de quem espera ndo chega a ver esse dinheiro. Eu ja vi caso de precatorio
que hoje estd em nome do inventario, porque o titular ndo chegou a receber, e o crédito virou
processo para os filhos resolverem. Nao é raridade, € parte do que a gente vé todos 0s anos.

N&o estou te dizendo isso para te assustar, € para vocé levar em conta na hora de decidir.”

Quatro regras de uso, sem excec¢do. Fale sempre do mercado e de terceiros, nunca aponte para o credor
a sua frente: “vocé pode ndo chegar a receber” é inadmissivel, o que se descreve € um padrdo do
sistema, ndo uma previsdo sobre a pessoa na chamada. Use apenas casos reais da operac¢do, nunca
invente ndmero ou histéria. Cologue uma vez sé e ndo volte ao assunto: repeticdo transforma reflexéo
em pressdo. E se o credor for visivelmente idoso, ou mencionar por conta prépria uma condicdo de
salide, reduza este eixo em vez de refor¢ca-lo: ele provavelmente ja fez essa conta sozinho, muitas vezes

de madrugada, e ouvir de um vendedor soa como ameaca, ndo como informacao.
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Se o préprio credor levantar o tema antes, o que acontece com frequéncia, acolha sem explorar: “Isso &€
uma preocupacao real e eu entendo. O que eu posso te dizer é que o crédito ndo se perde, ele vai para
o inventario. O que muda € quem resolve e quando.” Ndo desenvolva, nao repita.

Este é o eixo de maior exposi¢éo juridica do arsenal: toca o limite do art. 39, IV do CDC e do Estatuto do
Idoso sobre aproveitamento da vulnerabilidade do consumidor. A régua acima (raro, em terceira pessoa,
sem repeticdo, recuado diante de idoso ou doente, sempre com a saida de aguardar reafirmada logo
depois) é o que mantém o uso desse eixo do lado defensavel da linha. Fora dela, deixa de ser reflexdo e
vira exatamente o que o art. 39, IV proibe.

A régua entre agucar e manipular

Agucar é fazer o credor enxergar com clareza um problema que ja existe e € dele. Manipular € criar
medo que ndo corresponde a realidade, ou usar a fragilidade da pessoa como alavanca.

Quatro linhas separam uma coisa da outra. Todo fato citado precisa ser verdadeiro e verificavel.
Nenhuma promessa de data, de rendimento ou de resultado. Nenhum argumento apontado para a
pessoa a sua frente. E a saida fica sempre aberta.

Isso ndo enfraquece a venda, sustenta ela. Credor que decide pressionado desiste no dia seguinte,
reclama e nao indica ninguém. Credor que decide convencido assina, agradece e traz o vizinho do
mesmo pProcesso.
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08 A janela de [prazo da analise]

Intervalo curto, mas é onde o credor esfria, recebe contato de concorrente ou esquece 0 COMpPromisso.

LOGO APOS A LIGAGCAO WhatsApp

“[Nome], foi 6timo falar com vocé. Seu caso ja entrou na analise agora.
Nossa conversa esta marcada para [dia] as [hora]. Este € o link: [link]. Salva ai, € s6 clicar na hora.

Qualquer coisa antes disso, me chama neste mesmo namero.”

Se ficou pendente o nUmero do processo, acrescente uma linha sé: “Me manda a foto do documento do
processo quando puder, é o que falta para eu finalizar.”

UMA HORA ANTES WhatsApp

“INome], nossa conversa é daqui a uma hora, as [hora]. Analise concluida, esta tudo pronto para eu
te mostrar.

Link: [link]. Te espero.”

No horario, se ndo entrar na sala

“INome], aqui é [consultor]. Estou na sala te esperando, tudo bem por ai? ... Sem problema.
Consigo te atender agora em [alternativa] ou amanha as [hora]. Qual prefere?”

Ligue no minuto seguinte ao horario marcado. Maximo de trés tentativas de reagendamento antes de
mover para repescagem.
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09 Reuniao de proposta

Chamada de video de trinta e cinco minutos, a Unica do funil.

Preparacao obrigatoria. Tela montada em quatro telas na ordem exata: a situacdo do precatério no
sistema do tribunal, a régua de valor presente, a composi¢éo do preco e a proposta com o valor liquido.
Nada mais aberto. Notas da descoberta em méaos, especialmente a implicagdo com as palavras dele.
Margem de negociacdo ja autorizada. Camera ligada, ambiente neutro, contrato modelo e checklist
documental prontos.

1. Abertura e checagem, um minuto

“[Nome], tudo bem? Consegue me ver e ouvir bem? ... Otimo. E [Nome do familiar ou advogado],
obrigado por estar aqui também.”

2. Contrato da reuniao, dois minutos

“Vou usar uns trinta e cinco minutos com vocés, nesta ordem: primeiro eu retomo o que o [Nome]
me contou, para confirmar que entendi certo. Depois eu compartilho a tela e mostro a situagéo real
do precatério no sistema do tribunal. Em seguida eu explico como se calcula o valor de um crédito
que so6 vai ser pago no futuro, para vocés avaliarem o nidmero com critério e ndo no susto. Ai eu
mostro a proposta. E no final vocés me dizem o que acharam. Pode ser assim?”

3. Retomada do diagndstico, trés minutos

“INome], pelo que conversamos hoje de manha, vocé espera esse pagamento ha [X] anos, ja
recebeu uma previsdo que ndo se cumpriu, e tem [situagdo relatada] parada esperando esse valor.
Vocé me disse também que quando esse processo comegou o seu plano era [plano relatado]. E
isso? ... Alguma coisa que vocé lembrou depois e queira acrescentar?”

Repetir o plano dele com as palavras dele é o que amarra a reunido inteira.

4. Situacao real do precatoério, seis minutos

“Vou compartilhar a tela. Este € o seu processo, contra [ente devedor], no [tribunal]. Confere
comigo se é esse mesmo. ...

Aqui aparece o valor de face de R$ [face], natureza [natureza], inscrito no orgcamento de [ano].
Bate com o que vocé sabia? ...

E aqui esta a informacéo que vocé me disse que ndo sabia: a sua posi¢cado na fila e a estimativa de
pagamento, que é [ano].”
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Em seguida entra o eixo 1, com a mudanca de regime. Mostre o processo real na tela, ndo descreva. E o
momento em que o credor percebe que a conversa tem substancia técnica, e € o que nenhum
concorrente que manda numero por WhatsApp consegue fazer.

5. A régua antes do niumero, quatro minutos

Este € o bloco que mais afeta a reacao ao preco: ele constroi a régua de avaliacdo antes de o nimero
aparecer, para que o credor tenha critério para julgar a proposta em vez de compara-la direto com o
valor de face.

“Antes de eu te mostrar a proposta, quero que vocé tenha critério para julgar se ela € boa ou ruim.
Sendo vocé vai comparar com o valor de face, e valor de face ndo é o que estd em jogo aqui.

Pensa assim. Se eu te oferecesse hoje mil reais, ou mil reais daqui a oito anos, vocé pegaria hoje,
certo? Todo mundo pega. A pergunta que importa ndo é essa, € outra: por quanto vocé abre méao
de esperar oito anos? Essa € a Unica pergunta desta reunido.

E ela ndo é uma pergunta de precatério, € como funciona qualquer dinheiro com data no futuro. E
a mesma conta que um banco faz quando antecipa recebivel de uma empresa ou quando alguém
vende um imovel financiado. S6 que aqui tem um agravante que nao existe nesses outros casos: a
data néo é firme, ela depende do orcamento do [ente devedor].”

Faca a pergunta e espere. Alguns credores ddo um namero aqui, e esse nimero é a informacéo mais
valiosa da reunido inteira, porque revela a expectativa real antes de vocé revelar a sua.

6. Os dois caminhos, quatro minutos

“O primeiro caminho é esperar. Nesse caminho o seu crédito é corrigido, e isso é verdade. S6 que
correcdo repbe o valor, ela ndo faz o dinheiro trabalhar para vocé. Ele fica parado na fila, e
[situacao relatada] fica parada junto.

O segundo caminho é ter esse dinheiro na méo agora. Ai ele resolve o que precisa ser resolvido,
quita 0 que esta te custando juros todo més, ou vocé aplica e ele rende. E a diferenca entre um
valor que repde e um valor que trabalha.

Vocé me disse que queria [plano relatado]. Fazer isso agora € a mesma coisa que fazer daqui a [X]
anos?”

Escolha dois eixos, ndo cinco. Dois bem aplicados valem mais que uma sequéncia que soa decorada.
Depois desta fala, pause antes de seguir.
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7. Composicao do preco, trés minutos

“Agora, como o valor se forma. Quem compra o seu crédito passa a esperar esse mesmo tempo
no seu lugar, correndo o risco de atraso do [ente devedor] e de mudancga nas regras ao longo do
caminho, que é justamente o0 que aconteceu no ano passado.

O que vocé tem hoje é um valor futuro e incerto. O que a proposta oferece é valor presente, com
data.”

8. A proposta, dois minutos

“E aqui esta o resultado: vocé recebe R$ [valor liquido] na sua conta, em até [prazo] depois da
assinatura.

Essa proposta vale mediante a conferéncia dos documentos, que € a etapa seguinte se vocé
decidir seguir. Ndo é uma condi¢cao para complicar, € 0 que garante que esta tudo certo com a
titularidade antes de qualquer transferéncia.”

9. Ponto de clareza obrigatério

“Antes de seguir, preciso que trés pontos figuem cristalinos para vocés dois. Primeiro: ao ceder,
vocé recebe agora e ndo recebe mais nada quando o tribunal pagar, porque o direito passa para
quem comprou. Segundo: essa cessdo € definitiva, ndo tem arrependimento depois de
homologada. Terceiro: vocé ndo paga nhada em nenhuma etapa, nem agora, nem depois, hem se
desistir. Ficou claro? Quero que vocés decidam sabendo exatamente disso.”

10. Siléncio

Apresentou 0 numero, pare de falar. Deixe o credor reagir primeiro, por mais desconfortavel que a pausa
pareca. Quem preenche o siléncio com justificativa enfraquece a propria proposta e entrega desconto
gue ninguém pediu.

11. Checagem e abertura, cinco minutos

“O que ficou confuso ou incompleto até aqui? ...
[Nome do familiar ou advogado], da sua parte, 0 que vocé quer perguntar? ...

E considerando tudo o que a gente viu, como isso soa para vocé?”

12. Definicdo do préximo passo, cinco minutos

Se houver sinal positivo, avance direto para a documentacao: “Entdo o préximo passo € o seguinte. Vou
te pedir dois documentos simples agora, RG ou CNH e comprovante de residéncia, e a certiddo do
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processo, que seu advogado emite em minutos. Com isso a gente conclui a conferéncia e jA emite o
contrato.”

Se a resisténcia for ao valor, ndo conceda nada aqui, va para a escada do bloco 12.

Se houver hesitacdo sem objecéo clara, ndo pergunte “o que vocé precisa para decidir”. Va para o bloco
11.

ENVIO DA PROPOSTA WhatsApp, logo ap6s a reuniao

“INome], segue por escrito o que apresentei agora: valor de face de R$ [face], valor que vocé
recebe de R$ [liquido], em até [prazo] apds a assinatura, mediante conferéncia da documentacgao.

Leia com calma e mostre para quem quiser. Nossa conversa esta marcada para [dia] as [hora], e
gualquer davida antes disso € s6 me chamar.”

Anexe o resumo de uma pagina descrito no bloco 14. E o documento que sobrevive a leitura de um filho
cético que nao estava na reunido.
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10 Cessao parcial, o caminho do meio

Este é um dos caminhos mais importantes deste guia.

O art. 100 §13 da Constituicdo admite a cesséo total ou parcial do crédito. Ou seja, o credor pode vender
uma fracdo e manter o restante na fila, no nome dele, na mesma posicao cronoldgica.

Isso resolve trés problemas ao mesmo tempo. Resolve o credor que quer resolver uma coisa especifica,
uma divida, uma reforma, um tratamento, e nao precisa do valor todo. Resolve o credor paralisado entre
esperar e ceder, que na estrutura binaria vira “vou pensar” e some. E resolve o credor superpreferencial
do bloco 03, que deve manter a fracao preferencial e ceder s6 o excedente.

Também reduz drasticamente o arrependimento pds-assinatura, porque ninguém se arrepende de ter
mantido metade.

Quando oferecer. Nunca como primeira opc¢ao, porque ela reduz o ticket quando a cesséo total fecharia.
Ela entra em trés momentos: quando o credor revela, por conta propria, que é superpreferencial, e ai é
obrigatéria; quando ele diz que s6 precisa de uma parte; e quando a hesitagcéo persiste depois do bloco
11 e a alternativa real é perder o negécio.

Script

“[INome], deixa eu te apresentar uma terceira possibilidade, que quase ninguém sabe que existe.

Vocé ndo precisa vender tudo. A lei permite ceder uma parte do precatério e manter o resto no seu
nome, na mesma posicao da fila. Entdo da para vocé resolver [0 que ele relatou] agora, com uma
parte, e continuar com o restante esperando o tribunal pagar, exatamente como esta hoje.

Me diz o seguinte: quanto vocé precisa ter na mao para resolver o que esté te apertando? ... Entdo
vamos calcular em cima disso.”

Para o credor superpreferencial, o enquadramento € diferente e mais forte, porque € uma recomendac¢éao
contra o préprio interesse imediato da operacao:

“No seu caso eu ndo recomendo vender tudo, e vou te explicar por qué. A parte do seu crédito que
tem a preferéncia de idade sai antes, e essa preferéncia é sua, ela ndo vai junto para quem
compra. Entdo essa parte vale mais na sua mao do que na de qualquer comprador. O que faz
sentido é vocé ficar com ela e a gente olhar s6 o excedente, que € o que vai esperar a fila comum
de verdade.”

Cuidado operacional. A cessao parcial exige que o comprador final aceite a fracdo e que o pedido de
habilitac&o parcial seja processado corretamente pelo tribunal. Confirme a viabilidade com a mesa antes
de oferecer, e nunca ofereca um fracionamento que a operacao ndo sabe executar.
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11 Quando a objecao é indecisao

Tratar toda hesitagdo como falta de informacéo e responder oferecendo mais dados piora o quadro na
maior parte dos casos.

A pesquisa recente sobre perdas comerciais mostra que a maioria dos negdcios perdidos néo vai para o
concorrente nem para uma preferéncia clara pelo status quo, vai para a indecisdo: o cliente quer
comprar, acredita na proposta e mesmo assim ndo decide, porque teme errar. E a resposta instintiva do
vendedor, que é reforcar o valor e oferecer mais dados, alimenta a paralisia em vez de resolvé-la.

Trés movimentos funcionam, e nenhum deles é presséo.

Primeiro, pare de oferecer exploracdao. Nada de “me diz 0 que vocé precisa saber que eu te mando”.
Isso cria mais material para adiar. Substitua por uma pergunta que estreita: “Vocé ja tem toda a
informacao que eu tenho. Me diz uma coisa s6: 0 que te faria dizer ndo hoje?”

Segundo, faca uma recomendacado pessoal e assuma o lado. Este € 0 movimento mais poderoso
deste bloco. O credor esta pedindo, sem conseguir dizer, que alguém com experiéncia tire o peso dos
ombros dele.

“[Nome], vocé quer que eu te diga o que eu faria no seu lugar? Nado como vendedor, como alguém
que olha esses processos todos os dias. ...

No seu caso eu [recomendacao concreta e especifica: fecharia; cederia metade e manteria o resto;
ou esperaria mais um ciclo orcamentério]. E o motivo € [motivo ligado ao que ele contoul].

Agora, a decisdo é sua e eu vou respeitar qualquer uma delas. Mas vocé perguntou, e eu nao ia
ficar em cima do muro com vocé.”

Isso s6 funciona se a recomendacédo for verdadeira. Se em algum caso a recomendacdo honesta for
esperar, diga esperar. E exatamente por dizer esperar em alguns casos que a recomendacio vale
alguma coisa nos outros.

Terceiro, tire o risco da mesa em vez de aumentar o incentivo. Desconto ndo cura medo. Seguranca
sim, e a operacdo ja tem elementos de seguranca que valem a pena usar como argumento:

“Deixa eu tirar o risco disso para vocé. Vocé ndo paga nada em nenhuma etapa, nem agora nem
se desistir no meio. Nada sai da sua m&o antes de vocé receber o dinheiro na conta. E a
transferéncia s6 se conclui dentro do processo, com homologacéo do tribunal, ndo € nada por fora.
Se em qualguer momento antes da assinatura vocé achar que ndo é para vocé, € s6 me dizer e a
gente encerra sem custo nenhum.”

S6 depois destes trés movimentos se cogita mexer no pre¢o, € na maior parte das vezes nao é preciso.
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12 Documentacao

A coleta acontece depois do aceite, com o credor ja decidido. Mesmo assim é a etapa de maior evasao
do funil, entdo se conduz por ligagdo, em blocos de dois itens, nunca com a lista inteira.

Primeiro bloco, logo apds o aceite

“INome], como combinamos, vou precisar de dois documentos para comecar: seu RG ou CNH e
um comprovante de residéncia. Eles servem s6 para confirmar que vocé € o titular do crédito, nada
além disso.

Vocé consegue me mandar hoje ainda pelo WhatsApp? ... Perfeito. Assim que chegar, eu te aviso
e ja te digo qual é o proximo, que é a certiddo do processo. Se preferir, eu falo direto com o seu
advogado para agilizar.”

CONFIRMAGAO DE RECEBIMENTO WhatsApp

“[Nome], recebi seus documentos, obrigado. Ja estao no sistema.

Falta agora [proximo documento]. Prefere que eu te ligue para explicar como pedir, ou fala direto
com o seu advogado e me retorna?”

Cobranca de pendéncia, sempre por ligacao

“INome], aqui é [consultor]. Esta tudo pronto para emitir o seu contrato, falta s6 [documento].

Vocé ja conseguiu pedir? ... Quer que eu fale com o seu advogado direto para resolver isso hoje?
... Combinado, te retorno assim que tiver.”

Texto vira lembrete ignorado, ligagdo vira acao.

Se a conferéncia mudar a proposta

Comunique por ligagdo, com explicagéo técnica, antes de qualquer ajuste por escrito. Foi por isso que a
proposta foi apresentada como condicionada. Mudar nimero sem explicar destréi a confianca que a
reunido construiu, e € a origem mais comum de reclamacéo formal nesse mercado.
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13 Defesa da proposta e negociacao

A ordem é sempre a mesma: sustentar, diagnosticar, testar e sé entdo conceder. Quem melhora o valor
no primeiro sinal de resisténcia ensina o credor que o numero apresentado nao era real, e a partir dai
tudo vira barganha.

A margem. A operacgéo trabalha com uma margem de melhoria na casa de até cerca de 10% sobre o
valor inicial. Ndo é padrao de mercado nem promessa ao credor, € o teto autorizado internamente, e
varia conforme o ativo, o ente devedor, o prazo estimado da fila e o apetite do comprador final. A margem
€ conhecida pelo consultor antes da reunido, nunca consultada durante. Usa-se de uma vez s6, porque
conceder em duas rodadas ensina o credor a esperar a terceira. E sempre compra alguma coisa.

Degrau 1, sustentar

Ao ouvir “esta baixo”, a primeira coisa a fazer é nao falar. Deixe a pausa. Muitas vezes o proprio credor
completa o raciocinio e revela a objecao real.

“Entendo, [Nome], e sua reacao faz sentido. Deixa eu voltar naquela tela, porque esse nimero néao
€ arbitrario.
Quem compra 0 seu crédito passa a esperar [X] anos pelo mesmo pagamento que vocé esta

esperando hoje, correndo o risco de atraso do [ente devedor] e de mudanca nas regras, que foi 0
gue aconteceu no ano passado.

E te devolvo a pergunta que importa: considerando [implicacdo que ele relatou], o que vale mais
para vocé, resolver isso agora ou continuar aguardando?”

Se o credor aceitar depois desta fala, a margem fica intacta.

Degrau 2, diagnosticar

“INome], me ajuda a entender. Quando vocé diz que esta abaixo do que esperava, € comparado
com o qué? Com o valor de face, com outra proposta que vocé recebeu, ou com um ndmero que
vocé tinha na cabeca? ...

E se o valor fosse outro, tem mais alguma coisa que te faria pensar antes de seguir? ...

Entendi. Entao o ponto é [repetir o que ele disse], é isso?”

Se a ancora € o valor de face, o problema é entendimento do desagio e a resposta é a régua do bloco
09, ndo dinheiro. Se é outra proposta, va para a objecédo de concorréncia antes de mexer no prego. Se é
um ndmero imaginado sem base, siga para o degrau 3. E se aparecer outra coisa, medo, prazo ou
terceiro ausente, o valor nunca foi a objecéo e conceder nao resolve nada. Va para o bloco 11.
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Degrau 3, testar

“Deixa eu te perguntar uma coisa direta, [Nome]. Se eu conseguisse melhorar esse valor, vocé
fecharia comigo ainda esta semana, ou ainda assim ia querer pensar mais? ...

E qual valor faria vocé decidir hoje? ...

S6 avance se a resposta for um sim claro. Se for “ai eu penso”, a concessao ndo compra decisao
nenhuma. Deixe o credor dizer o nimero primeiro sempre que possivel: se couber na margem, vocé
fecha abaixo do teto, e se estourar, vocé ja sabe a distancia real antes de gastar a concessao.

Degrau 4, conceder

Dizer que o caso sera levado a diretoria quando a margem ja esta autorizada antes da reunido é uma
pratica a evitar, por trés razoes.

E falso, e falsidade dita para induzir alguém a contratar € vicio de consentimento, com o agravante de o
outro lado ser frequentemente um consumidor idoso. E fragil, porque o credor esta falando com outras
empresas que usam o mesmo teatro e ele reconhece o roteiro. E é caro, porque quando ele percebe,
perde-se a assinatura, a indicacao e o histérico de confianca que a reunido inteira construiu.

O substituto é honesto e negocia igual ou melhor, porque a variacao real de pre¢co nesse mercado existe
de fato:

“INome], vou fazer o seguinte com vocé, e vou te explicar exatamente como funciona.

O preco que eu te apresentei é 0 que a nossa mesa fecha hoje para um crédito com esse perfil. Eu
tenho uma faixa autorizada acima disso, e ela existe para casos em que 0 negdcio se resolve
rapido, porque o que encarece a operacdo ndo € o seu crédito, € o tempo que ele fica pendurado
enquanto o cenario muda.

Entdo eu consigo chegar em R$ [novo valor] se a gente fechar até [data] e a documentacéo vier
junto. Esse é o topo da minha faixa, [Nome], ndo tem terceira rodada. E eu prefiro te dizer isso
agora do que ficar te devolvendo nimeros a cada conversa. Fechamos assim?”

Isso entrega a mesma concessdo, mantém a contrapartida, sinaliza que é final e ndo afirma nada que
nao seja verdade.
Quando nao conceder

Quando a objecéo real ndo é preco. Quando o credor ndo se comprometeu no degrau 3. E quando o
valor pedido estoura a margem, e ai a resposta € honesta:

“Nesse valor eu ndo consigo, [Nome], e prefiro te dizer isso agora do que te enrolar. O que eu
tenho é [valor]. Se nao fizer sentido para vocé, esperar a fila € uma decisao respeitavel e eu nao
vou insistir.”

LEADS DE TRAFEGO PAGO NO INSTAGRAM 24



SCRIPTS COMERCIAIS | PRECATORIOS EVOLVE

Nunca conceda por escrito antes de ter conversado. Contraproposta que chega por WhatsApp se
responde marcando ligagéo, sendo vira leildo.

Follow-up, D+1, D+3 e D+7

A funcéo do follow-up € incluir quem decide junto, ndo pressionar quem ja decidiu.

“[Nome], conseguiu ver a proposta e conversar com a familia? ...
E o que ficou de duvida? ...

Se o [nome do novo interlocutor] ndo participou da chamada, eu faco uma nova de quinze minutos
s6 para ele, mostrando exatamente a mesma tela. Prefiro que a decisdo seja tomada com todo
mundo entendendo do que com pressa.

E se a conclusao de vocés for aguardar o tribunal, também esta tudo certo, € uma escolha
legitima.”

Em D+7, defina:

“[Nome], ndo quero ficar te ligando sem necessidade, entdo vou ser direto: vocé chegou a alguma
concluséo? ... Se ainda falta alguma coisa, me diz o que é. E se for para deixar de lado por agora,
também pode me dizer, sem problema nenhum.”
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14 Fechamento

Resumo de uma pagina, enviado com a proposta

Um resumo de uma pagina, linguagem simples, sem jargdo, contendo o valor de face, o valor liquido, o
prazo de pagamento, a estimativa da fila, a informacéo de que a cessao é definitiva e a de que o credor
ndo paga nada. Ele existe porque a decisdo real acontece na cozinha da casa do credor, com um filho
lendo por cima do ombro, e nessa hora o consultor ndo esta presente. O material que sobrevive a essa
leitura é o que fecha o negocio.

Assinatura acompanhada, por chamada

“[Nome], documentacdo conferida, esta tudo certo. Vou te acompanhar na assinatura agora
mesmo, é rapido.

Abre o e-mail que eu enviei e compartilha sua tela comigo, ou eu te guio pelo que estou vendo
aqui. Quero conferir trés pontos junto com vocé antes de assinar: seus dados pessoais, o valor de
R$ [valor] e a conta bancaria de destino. Confere ai comigo? ...

Perfeito. O pagamento sai em até [prazo] depois da assinatura. A partir dai cuidamos da
comunicacgédo ao tribunal e da habilitacdo, e eu te aviso a cada etapa.”

Confirmacado de pagamento e indicacao

“[INome], passando para confirmar: o valor caiu na sua conta? ...

Que 6timo. Foi um prazer conduzir isso com vocé. A habilitacdo ja foi protocolada e eu te mantenho
informado até concluir.

Uma dltima coisa: normalmente quem tem precatorio conhece outras pessoas na mesma situacgao,
muitas vezes do mesmo processo. Se fizer sentido, passa o meu contato para elas. A maior parte
dos casos que eu atendo chega assim.”

ACOMPANHAMENTO WhatsApp, pds-fechamento

“[Nome], atualizacéo do seu caso: [etapa concluida]. O préximo passo € [etapa seguinte], e eu te

aviso assim que sair.”

Cliente informado depois do pagamento é a principal fonte de indicacdo da operacdo. Duas ou trés
atualizacBes bastam.
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15 Perdae repescagem

Encerrar bem é o que torna a repescagem possivel. A maior parte dos credores que dizem néo hoje
continuam com o crédito parado amanha.

Encerramento

“INome], entendido e respeitado. Aguardar o pagamento é uma deciséo legitima, e eu ndo vou ficar
te ligando por causa disso.

SO te peco uma coisa: guarda o meu contato. Se o cronograma do tribunal mudar, ou se a sua
situacdo mudar, me chama que eu refaco a andlise sem compromisso. Desejo que 0 seu
recebimento saia logo.”

Repescagem, s6 com fato novo

“INome], aqui é [consultor], da [Empresa]. Conversamos ha [periodo] sobre o seu precatério e na
ocasido voceé preferiu aguardar.

Estou te ligando porque houve um fato novo: [gatilho concreto]. Isso mexe no cenario do seu caso.

Como eu ja tenho todos os dados do seu processo aqui, consigo refazer a analise hoje mesmo e te
mostrar 0 cenario atualizado numa conversa rapida, sem compromisso. Quer comparar com a
deciséo de continuar esperando?”

Gatilhos vélidos: publicacdo de novo orcamento do ente devedor, atualizacéo da fila, atraso confirmado
no cronograma, mudanca na politica de preco do comprador, e agora também a aplicagédo concreta dos
novos limites de pagamento pelo ente. Ligar sem fato novo € insisténcia e queima o contato.
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16 Objecdes

Todas se respondem quando o credor as levanta, nunca antes.

“Por que o desconto é tdo grande?”

“Vou te mostrar de onde vem esse numero. Quem compra o seu crédito vai esperar [X] anos pelo
mesmo pagamento que vocé espera hoje, correndo o risco de atraso do [ente devedor] e de
mudanca nas regras. O preco € a traducdo desse tempo e desse risco. Agora te devolvo a
pergunta: considerando [implicacdo que ele relatou], o que vale mais para vocé, resolver isso este
més ou continuar aguardando?”

N&o conceda nada aqui.

“Me manda o valor por WhatsApp, ndo precisa de reunidao”

“Eu mando sim, e mando por escrito logo depois. S6 que primeiro eu te mostro a situacdo real do
seu precatério na tela e como cheguei nesse nimero, porque valor solto ndo te da condicdo de
avaliar se € bom ou ruim para vocé. Sao trinta minutos e vocé decide com a informagéo toda na
mao. Hoje as [hora] funciona?”

“Vou esperar receber tudo”

“E uma decisdo legitima e eu respeito. S6 quero deixar os dois cenarios claros para vocé
comparar.

Esperar significa continuar na fila com estimativa de [ano], em um regime que mudou no ano
passado e passou a limitar quanto o [ente devedor] pode pagar por ano. Nesse caminho o seu
crédito é corrigido, mas corregcéo so6 repde, ela ndo faz o dinheiro trabalhar. E [situacéo relatada]
continua parada junto.

Antecipar significa R$ [valor] na sua conta em [prazo], para resolver o que vocé me contou que
esta esperando.”

“E tem um terceiro caminho que quase ninguém sabe que existe: vocé pode ceder s6 uma parte e
manter o resto na fila, no seu nome. Quer que eu calcule assim?”

“Meu advogado disse para hao ceder”

“Faz todo sentido vocé ouvir ele. Melhor ainda: chama ele para a nossa conversa, que eu mostro a
analise na tela para vocés dois e ele tira as duvidas técnicas comigo direto. Prefiro isso do que
vocé ficar no meio de duas opiniées.”

LEADS DE TRAFEGO PAGO NO INSTAGRAM 28



SCRIPTS COMERCIAIS | PRECATORIOS EVOLVE

Verifique se o advogado tem honorarios destacados no mesmo precatorio, 0 que costuma explicar a
resisténcia.

“Como sei que vocés sdo confiaveis?”

“Pergunta certa de se fazer. Vou compartilhar a tela agora com o CNPJ, o endereco e o site da
empresa, e te mostro o contrato modelo antes de qualquer coisa. Vocé pode conferir tudo e
mostrar para o seu advogado. E tem um ponto que é o mais importante: a transferéncia do crédito
s6 se conclui dentro do processo, com homologacao do tribunal. Nao € nada por fora, e vocé néao
paga nada em nenhuma etapa.”

“Recebi proposta melhor de outra empresa”

Levar direto ao comité é entrar na guerra de prego pela porta que o concorrente escolheu. O certo é
mudar o critério de comparacado antes de falar em dinheiro, porque o abuso mais comum desse mercado
€ justamente o numero alto que encolhe depois da conferéncia documental.

“Otimo que vocé esteja comparando, é o certo a fazer, e eu vou te ajudar a comparar direito. Me
responde quatro coisas sobre a outra proposta.

Primeiro: o valor que eles te passaram € liquido na sua conta, ou ainda desconta imposto, taxa ou
honorario? ...

Segundo: em quantos dias eles pagam depois da assinatura, e isso esta escrito no contrato ou foi
falado? ...

Terceiro: eles ja te mostraram o seu processo no sistema do tribunal, como eu fiz aqui, ou
mandaram s6 o0 numero? ...

Quarto, e € 0 que mais pega: a proposta deles pode mudar depois da conferéncia dos
documentos? Porque a minha eu te disse desde o comeco que é condicionada, e a maior parte
das reclamacdes desse mercado vem de gente que recebeu um ndmero alto no WhatsApp e
assinou por outro la na frente.

Confere esses quatro pontos com eles. Se depois disso a proposta continuar melhor de verdade,

feche com eles que é o certo para vocé. Se aparecer alguma diferenca, me chama que eu
comparo com vocé.”

Isso € comparacédo honesta e é o enquadramento mais forte disponivel, porque um credor que faz essas
quatro perguntas ao concorrente costuma voltar.

“Preciso do dinheiro urgente, da para adiantar?”
“Entendo a urgéncia e vou trabalhar no ritmo mais rapido que a operacao permite. Mas ndo vou te

prometer prazo que ndo existe: com os documentos em maos, a conferéncia sai em [X] dias Uteis e
0 pagamento em até [prazo] depois da assinatura. Prefiro te dar a data real e cumprir.”
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“Vou pensar”

“Claro, é uma decisao importante mesmo. Me ajuda com uma coisa: 0 que especificamente vocé
quer pensar melhor? E o valor, é o prazo, é conversar com alguém? ...”

Se a resposta for vaga, é indecisdo e ndo falta de informacdo. V4 para o bloco 11 e faca a
recomendacdo pessoal. Se for concreta, marque a decisdo com data: “Perfeito. Entdo marco de te ligar
[dia] as [hora] para a gente fechar esse ponto. Pode ser?”

“Esse valor mudou depois, nao foi o que vocé falou”

“Vocé tem razdo em cobrar isso, e € justamente por isso que eu te disse na reunido que a proposta
valia mediante a conferéncia dos documentos. O que apareceu foi [fato concreto], e isso muda [0
que muda]. Vou te mostrar na tela exatamente onde esta. Se depois disso ndo fizer mais sentido
para vocé, eu entendo perfeitamente.”

“E se eu me arrepender depois de assinar?”

Objecéo nova, cada vez mais comum, e a resposta precisa ser reta:

“Vou ser direto com vocé porque é importante: depois de homologada, a cessdo é definitiva, ndo
tem volta. E por isso que eu insisti para o [acompanhante] estar nessa conversa e € por isso que
eu prefiro que vocé durma sobre o assunto a te apressar. Se vocé tem duvida hoje, ndo assina
hoje. Assina quando nao tiver.”

Perde-se algum negdcio dizendo isso. Ganha-se muito mais em assinaturas que ndo desandam e em
indicacoes.

LEADS DE TRAFEGO PAGO NO INSTAGRAM 30



SCRIPTS COMERCIAIS | PRECATORIOS EVOLVE

17 Conformidade e protecao de dados

N&o é burocracia, € o que mantém a operacgéo de pé.

Base legal da cessao. A cesséo de precatorio € licita, prevista no art. 100 8813 e 14 da Constituicao,
independe de concordancia do ente devedor e s6 produz efeitos depois de comunicada ao tribunal e a
entidade devedora. E isso que o consultor deve dizer quando perguntado, sem improvisar detalhe
técnico.

Natureza e preferéncia. A natureza alimentar do crédito ndo se altera pela cesséo, conforme decidido
pelo STF em repercussao geral. J& a superpreferéncia dos titulares com sessenta anos ou mais, doenca
grave ou deficiéncia ndo se transfere ao cessionario, por disposicéo expressa do §13. Essa distingao é o
fundamento técnico do bloco 03 e do bloco 10, e o consultor precisa saber explica-la, porque € ela que
separa a operacao de quem s6 empurra cessao total.

Por que a operacdo nao pergunta idade e saude. Idade e condicdo de saude ndo entram no roteiro de
nenhuma etapa, nem no gate de perfil nem na descoberta. Perguntar isso e registrar em CRM seria
tratamento de dado pessoal sensivel, e a operacao optou por ndo assumir essa coleta nem a obrigacao
de finalidade, minimizag&o e ndo reuso que ela exige.

Quando o credor revela essa informacao por conta propria, e revela com frequéncia, ela deve ser usada,
mas s6 para protegé-lo: aplicar a l6gica de superpreferéncia do bloco 03 e oferecer a cessao parcial do
bloco 10, nunca para segmentar campanha ou qualquer outra finalidade. Registre em CRM apenas o
suficiente para justificar a fracao preferencial mantida, ndo a condi¢cdo em si de forma solta.

Consentimento para contato. A politica da Meta exige que a empresa tenha o opt-in do lead para iniciar
conversa no WhatsApp, e o0 opt-in precisa nomear a empresa e o canal. O formulario da campanha traz a
frase de consentimento (“Autorizo o contato de [Empresa] por telefone e WhatsApp sobre o meu
precatorio”), e ela fica registrada junto com o lead. Bloqueios e denlncias entram na nota de qualidade
do namero e reduzem o envio; 0 consentimento no formulario € o que protege o nimero e sustenta a
resposta quando o credor pergunta como a empresa conseguiu o contato dele.

Gravacao de chamadas. Se as ligacbes sédo gravadas, 0 aviso é obrigatorio e vai na abertura da
descoberta. Gravacdo também protege a operacdo: em qualquer questionamento futuro, a prova de que
as trés divulgacdes do bloco 02 foram feitas esta nela.

Vulnerabilidade. Credor idoso, com baixa escolaridade ou em situacdo de saude delicada é consumidor
vulneravel em grau reforcado, identificado pelo que ele mesmo conta ou pelo que fica evidente na
conversa, nunca por pergunta direta. Para esse perfil valem as regras endurecidas: acompanhante
convidado, divulgacdes repetidas com confirmagdo de entendimento, nenhuma pressao de prazo, uso
reduzido do eixo 5 e a oferta de cessédo parcial sempre apresentada. Isso ndo é excesso de zelo, é o0 que
separa uma operacao duravel de uma que vira noticia.

O que nunca se diz. Que o prazo pode encurtar. Qualquer percentual de rendimento ou recomendacao
de investimento. Qualquer promessa de data de pagamento. Qualquer caso inventado. E nada que
aponte risco pessoal para o credor a frente.
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18 Como este script evolui

Script que ndo é medido ndo melhora: as préximas revisdes saem dos dados destes meses.

Sete indicadores sustentam a operacdo: o tempo mediano entre a entrada do lead e a primeira tentativa
de ligacdo, que € o indicador mais correlacionado a resultado no funil inbound; a taxa de conexdo da
primeira abordagem; a taxa de descoberta concluida sobre conexfes; a taxa de comparecimento a
reunido; a taxa de aceite sobre reunides realizadas; a taxa de assinatura sobre aceites, que mede a
evasao documental; e a taxa de indicacdo por cliente pago, que mede a qualidade ética da operacao
melhor que qualquer outra métrica.

Dois indicadores de alerta merecem acompanhamento préprio: desisténcia entre aceite e assinatura, que
guando sobe indica que a reunido esta pressionando em vez de convencer, e reclamacédo ou pedido de
anulacao, que precisa ser zero.

Registre no CRM, para cada negécio, a razdo da perda em categoria fechada, distinguindo preco, prazo,
terceiro contrario, concorrente e indecisdo. Sem essa separacdo ndo ha como saber se o problema é o
namero ou o roteiro, e as duas coisas se resolvem de maneiras opostas.

Teste uma variavel por vez, com volume suficiente, e sempre na etapa de maior perda. Duas hipoteses
valem o primeiro teste: se a régua de valor presente antes do nimero reduz a resisténcia ao preco, e se
oferecer cessao parcial no momento da hesitagéo recupera mais receita do que perde em ticket.
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