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Capítulo 4 – Quebra
de Objeções



Objeções não são rejeições. Elas são sinais de interesse mal resolvido.
Quando um cliente questiona preço, tempo, confiança ou necessidade, ele está dizendo:
“Ainda não me sinto seguro para decidir.”

Neste capítulo, você aprenderá a transformar objeções em pontes para a venda, em vez de vê-
las como obstáculos.

Toda objeção nasce de um destes fatores:

Medo de errar

Quebra de Objeções

�� Por que as objeções surgem?



Falta de clareza
Experiências negativas passadas
Insegurança emocional
Percepção insuficiente de valor

Entender isso muda completamente sua postura:
�� você para de “rebater” e começa a ajudar o cliente a decidir.

Confrontar uma objeção cria resistência imediata.
Frases como:

“Não é bem assim…”
“Você está enganado…”

levantam muros.

A quebra de objeções começa com acolhimento, não com argumentação.

Exemplo:

Essa frase desarma o conflito e mantém a conversa aberta.

Quando um cliente diz:

“Está caro”
“Vou pensar”
“Não é o momento”

Na maioria das vezes, isso não é a objeção real, mas um sintoma.

Perguntas que revelam a raiz:

“O que exatamente você compara quando fala em preço?”
“O que precisaria acontecer para isso fazer sentido agora?”

�� A primeira regra: nunca confronte

“Entendo sua preocupação, muitas pessoas pensam assim no início.”“

�� Objeção raramente é o problema real



“Qual parte ainda não ficou clara?”

Quem pergunta bem, vende melhor.

Preço
�� Reforce valor antes de justificar custo.

Tempo
�� Mostre o custo de não agir.

Confiança
�� Use provas sociais, casos reais e transparência.

Decisão adiada
�� Relembre o objetivo inicial do cliente.

Toda objeção bem tratada:

�� As objeções mais comuns (e como
lidar)

“Comparado a quê?” e “O que você espera que isso resolva?” são perguntas-
chave.“

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

Pessoas confiam em pessoas que assumem limites.“

“Quando conversamos no início, você mencionou que… isso ainda é
importante?”“

�� Transformando objeção em avanço



Aumenta a confiança
Fortalece a relação
Aproxima da decisão

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

Ao tentar convencer, muitos vendedores despejam informações.
Isso confunde, cansa e gera mais dúvidas.

Na quebra de objeções:

Ouça mais
Fale menos
Seja claro
Seja humano

1. Ouça sem interromper
2. Valide a preocupação
3. Explore a raiz da objeção
4. Reforce valor relevante
5. Convide para o próximo passo

Simples. E extremamente eficaz.

Quem domina a quebra de objeções deixa de vender com pressão
e passa a vender com confiança, clareza e respeito.

No próximo capítulo, você aprenderá como conduzir o cliente de forma natural até o fechamento.

�� O erro fatal: falar demais

�� Estrutura prática para quebrar objeções

�� Insight-chave do capítulo
Objeções não afastam vendas —
elas mostram exatamente onde o cliente precisa de segurança.“






