Capitulo 4 - Quebra
de Objecoes

e Quebra de Objecoes




Quebra de Objecoes

—— Como contornar
as objecoes de vendas

Antecipacio Diminuir as tensoes sobre as objecoes

Conheca os Escute o cliente e faca as perguntas
beneficios do seu certas para compreender seu pontode
produto ou vista.Foque nas vantagensdasua
servico. Estude o solugdo,
perfil do seu apresentando
cliente e as dados.
opgoes Eofereca algo
disponiveis no amais,
mercado. como um brinde.

Mostre o valor agregado do seu produto ou servico
Coloque o foco na sua solucao e mostre seus diferenciais.
Demonstre interesse em resolver o problema do cliente.
Ofereca diferentes formas de pagamento

Objecdes nao sao rejeicdes. Elas sao sinais de interesse mal resolvido.
Quando um cliente questiona preco, tempo, confianca ou necessidade, ele esta dizendo:
“Ainda nao me sinto seguro para decidir.”

Neste capitulo, vocé aprendera a transformar objecdes em pontes para a venda, em vez de vé-
las como obstaculos.

Por que as objecoes surgem?

Toda objecao nasce de um destes fatores:

e Medo de errar



Falta de clareza

Experiéncias negativas passadas
Inseguranca emocional
Percepcao insuficiente de valor

Entender isso muda completamente sua postura:
[I] vocé para de “rebater” e comeca a ajudar o cliente a decidir.

A primeira regra: nunca confronte

Confrontar uma objecao cria resisténcia imediata.
Frases como:

e “Ndo é bem assim...”
e “Vocé estd enganado...”

levantam muros.
A quebra de objecbes comeca com acolhimento, nao com argumentacao.

Exemplo:

44 “Entendo sua preocupacgao, muitas pessoas pensam assim no inicio.”

Essa frase desarma o conflito e mantém a conversa aberta.

Objecao raramente é o problema real

Quando um cliente diz:

e “Estd caro”
e “Vou pensar”
e “Ndo é o momento”

Na maioria das vezes, isso nao é a objecao real, mas um sintoma.
Perguntas que revelam a raiz:

e “O que exatamente vocé compara quando fala em preco?”
e “O que precisaria acontecer para isso fazer sentido agora?”



e “Qual parte ainda nao ficou clara?”

Quem pergunta bem, vende melhor.

As objecoes mais comuns (e como
idar)

Preco
(1] Reforce valor antes de justificar custo.

44 “Comparado a qué?” e “O que vocé espera que isso resolva?” sao perguntas-
chave.

Tempo
[I] Mostre o custo de nao agir.

44 “Se isso continuar como estd, o impacto daqui a 6 meses seria qual?”

Confianca
[I] Use provas sociais, casos reais e transparéncia.

44 Pessoas confiam em pessoas que assumem limites.

Decisao adiada
(1] Relembre o objetivo inicial do cliente.

44 “Quando conversamos no inicio, vocé mencionou que... isso ainda é
importante?”

Transformando objecao em avanco

Toda objecao bem tratada:



e Aumenta a confianca
e Fortalece a relacao
e Aproxima da decisao

O cliente nao quer vencer o vendedor.
Ele quer se sentir seguro com a escolha.

O erro fatal: falar demais

Ao tentar convencer, muitos vendedores despejam informacoes.
Isso confunde, cansa e gera mais dUvidas.

Na quebra de objecdes:

e Ouca mais

e Fale menos
e Seja claro

e Seja humano

Estrutura pratica para quebrar objecoes

Ouca sem interromper

Valide a preocupacao

Explore a raiz da objecao
Reforce valor relevante
Convide para o proximo passo
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Simples. E extremamente eficaz.

Insight-chave do capitulo

44 Objecoes nao afastam vendas —
elas mostram exatamente onde o cliente precisa de seguranca.

Quem domina a quebra de objecdes deixa de vender com pressao
e passa a vender com confianca, clareza e respeito.

No préximo capitulo, vocé aprendera como conduzir o cliente de forma natural até o fechamento.



Como fazeruma
proposta comercial

de sucesso
L7

1. Seja objetivo nos tépico
iniciais da proposta
comercial de vendas

2. Evidencie os beneficios
de sua solucao: como
aumentar lucros, reduzir
custos ou diminuir riscos

3. Apresente um diagnéstico
da empresa do cliente,
mostrando como sua
solucao se encaixa em
seus problemas

4. Traga cases de sucesso
que mostram todo
valor de suas solucdes

5. Reforce isso com
depoimentos de
clientes satisfeitos
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