Transformando

objecoes w\/\,




Nosso objetivo aqui é encontrar da forma mais
simples e rapida a melhor forma de contornar a

objecao do seu cliente, e tudo isso sempre com foco

em aumentar a quantidade de vendas que seu

negdcio faz.

O WhatsApp hoje é o melhor canal de vendas para manter
relacionamento com seu cliente e o mais fdcil para fazer
vendas.

Nos ultimos 3 anos o Whatsapp foi responsdvel por milhées em
vendas dentro dos nossos negocios e resolvemos sintetizar tudo
gue fazemos pra vender mais usando a ferramenta dentro desse
material que vocé esta tendo acesso agora.

Isso nao € s6 um manual de vendas e objecao, € muito mais do que
isso, € o resumo de milhares de vendas feitas no WhatsApp em um
material em PDF para vocé poder consultar sempre que quiser.

' Dica inicial para voceé:

Mantenha sempre esse material por perto, para usar em todos momentos Nno seu
CIEEERCIERS] nao perder mais nenhuma venda por falta de como saber reagir [Ean
cada uma das situagoes.
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Quem vao ser seus mestres nessa jornada das
vendas?

Marcus Felipe

Marcus Felipe {@marcusfps), especialista em

vendas ho mercado digital usando WhatsApp,
gue fez nos Ultimos anos alguns milhdes de Q
reais em vendas apenas usando o WhatsApp ’
como ferramenta.

Esse material € o resumo de tudo gue usamos hoje e que usamos nos Ultimos 3 anos para
faturar muito apenas usando o Whatsapp como canal de vendas.

Felipe Oliveira

Felipe Oliveira e tenho a honra de me apresentar
como autor do "Dicionario de Vendas".

Com mais de 15 anos de experiéncia no mundo das
vendas, dediguei carreira ao aprimoramento das
técnicas e estratégias que impul sionaram o sucesso
nessa area tdo desafiadora.

Hoje responsavel por um time de vendas com mais de 10 vendedores ho WhatsApp que
vendem multiplos de 6 digitos por més.

A criacdo do "Diciondrio de Vendas" foi o resultado de minha paixdo por compartilhar conheci-
mento e ajudar outros profissionais a alcangarem seus objetivos.

Neste livro, reunimos um vasto conjunto de termos, conceitos e estratégias essenciais para o
sucesso nas vendas, de forma clara, concisa e facil de aplicar.
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Antes de falar sobre objecoes e sobre como contornar elas, é
mega importante falar sobre o processo da venda em si.

Para isso, nos preparamos um material onde mostramos em 7
passos cada um dos processos de vendas que usamos hoje e como
vocés podem usa-lo dentro do seu negdcio com objetivo de pa-
dronizar o atendimento e ter melhores numeros em vendas.

Esses processos vao desde entender a fundo sobre seu produto, até
o final onde vamos te ensinar como vender mais para o mesmo
cliente e ainda pegar dele indica¢cdes de pessoas que podem
também querer o produto.

Tudo aqui tem objetivo de te fazer vender mais e ter mais lucro,

afinal, empresa que nao vende, fecha!
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Aqui na sequéncia tem os 7 passos que usamos
dentro do nosso processo de vendas.

Preparacdo e Pesquisa

Abordagem Inicial

Apresentacido do Produto ou Servico:

Manejo de Objecdes

Fechamento da Venda

Pés-Venda e Fidelizacao

Solicitacdo de Indicagdes

BONUS - Vendendo com grupos de Whatsapp
Lembre-se de que o processo de venda pode variar dependendo do setor e do produto ou
servico que vocé estd vendendo, esse formato que acabamos de mostrar em cima e vamos
destrinchar ele agora pra vocés é o formato que usamos internamente e que mais nos traz
resultados hoje em dia.

Seja para venda de produtos, de mentorias e cursos e até mesmo de servicos.

A chave para o sucesso é a escuta ativa, o atendimento personalizado as necessidades do cli-
ente e a construcao de relacionamentos duradouros.

Agora, bora para pratica mostrar a fundo cada uma das partes mostradas acima.

4| Manual da objecdo



1- Preparacao e Pesquisa:

Antes de iniciar qualquer interacdo com o cliente, é essencial se preparar. Isso inclui con-
hecer profundamente o produto ou servigo que vocé esta vendendo, entender seus recur-
sos e beneficios, bem como conhecer as politicas de precos e garantias.

Faca uma pesquisa sobre o cliente em potencial. Isso pode incluir informacoes demografi-
cas, histérico de compras anteriores (se aplicavel) e quaisquer necessidades ou problemas
que eles possam estar enfrentando.

Defina metas claras para a venda, como o nimero de unidades a serem vendidas ou um
objetivo de receita. Compreender suas metas de vendas é fundamental para medir o
sucesso.

Exercicio pratico pra vocé agora, lista aqui embaixo quais as principais vantagens do seu
produto, beneficios que ele oferece e coisas que somente sua empresa por fazer pelo cli-

ente:

5 | Manual da objecdo



2 - Abordagem Inicial:

Ao abordar o cliente, seja amigavel e respeitoso. Um sorriso e um aperto de mao (se
aplicavel) sdo manceiras eficazes de estabelecer uma conexéo inicial no meio fisico.

E no Whatsapp introduz-se e, se apresente, pergunte o nome do cliente e o que ele deseja.

Faca perguntas abertas, como "Como posso ajuda-lo hoje?" para iniciar a conversa e de-
scobrir mais sobre as necessidades do cliente.

EX:

L

Cliente : Oi, acabei de ver um anuncio de vocés sobre tal produto, como funciona
e quanto custa?

Vocé : Oi XXXX, tudo joia? Meu nome € Marcus e eu vou fazer o seu atendimento
aqui pelo WhatsApp tudo bem?

Qualguer duvida ou problema é sé me chamar por agui, ja vou prosseguir com seu
atendimento!
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3 Apresentacao do Produto ou Servico:

Destaque os beneficios do produto ou servico. Em vez de apenas listar caracteristicas, ex-
plique como essas caracteristicas podem atender as necessidades especificas do cliente.

Personalize sua apresentag¢do com base nas informacdes que coletou sobre o cliente du-
rante a pesquisa. Isso demonstra que vocé estd levando em considerag¢do suas necessi-

dades individuais.

Use exemplos concretos ou histérias de sucesso para ilustrar como o produto ou servico
pode resolver problemas ou melhorar a vida do cliente.

EX:

Cliente : Como funciona o produto?

/s

Vocé : O produto no gual vocé estd se referindo seria esse?

Enviar foto ou video.

Cliente : Sim, esse mesmo, como funciona ele?

Vocé : Apresenta o produto + beneficios, e sempre lembrar de perguntar se ficou
alguma duvida no final.

Sempre deixe uma pergunta no final para hunca deixar a conversa morrer.
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4 - Manejo de Objecodes:

Esteja preparado para ouvir e responder as obje¢des do cliente de maneira construtiva.
Escute atentamente suas preocupacgdes.

Ofereca respostas que abordam as objec¢des do cliente. Isso pode incluir evidéncias, dados
ou informacdes adicionais que ajudem a dissipar as preocupacgdes.

Use histérias de sucesso ou depoimentos de clientes satisfeitos para reforcar o valor do
que vocé estd vendendo.

Agui é sempre muito importante, apds quebrar a objecao dele, fazer com gque o cliente consiga
visualizar ele com o produto / servico, guanto mais conexao ele tiver com o produto, mais
pronto pra comprar ele vai ficar.

A quebra de objecdo ela sempre vem atrelada a ele ver o beneficio acontecendo na vida
dele.

Apds as 7 etapas de vendas preparamos um material 100% focado em gquebra de
objecdes aos clientes, ele comega na pagina 17, basta consultar através dele qual a
objecdao do seu cliente e como resolvé-la.
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5 - Fechamento da Venda:
Faca perguntas de fechamento, como:

"Vocé gostaria de avancar com esta compra hoje?"

ou

"Qual das op¢oes apresentadas vocé prefere?”

Ou ate mesmo

"Posso te enviar o link de pagamento para prosseguirmos?"

Ofereca opg¢des de compra, como diferentes pacotes ou formas de pagamento, para que o
cliente se sinta mais no controle da decisao.

Esteja preparado para hegociar, se necessario, para chegar a um acordo que seja benéfico
para ambas as partes.

Lembrando que, se vocé sempre brigar por preco, vai comecgar a ser conhecido no
mercado, por isso, muito cuidado na hora de negociar valores.
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6 - Pés-Venda e Fidelizacao:

Talvez de todas as partes até aqui a mais importante é a que mais tem potencial de fazer
seu negdcio crescer cada vez mais todos os dias, um cliente satisfeito vale por 101!

Um cliente insatisfeito te tira 10 clientes.

O pds venda é dentro de qualquer negdécio uma parte fundamental, é através das decisoes
que experiéncias que o cliente tem aqui que ele pensa se vai ou ndo comprar de vocé no-
vamente.

E um cliente que ja compra de vocé, tem experiéncia boa e volta a comprar, tem um custo
Zero para voceé.

E apenas lucro entrando novamente.

Apds a venda, agradeca sinceramente ao cliente pela compra. Mostre apreco pela confianca

gue eles depositaram em vocé.

Ofereca suporte pds-venda, como informacdes de contato para duvidas ou problemas futuros.
Certifigue-se de que o cliente saiba que pode contar com vocé.

Mantenha o relacionamento com o cliente por meio de comunicagdes regulares, como news-
letters, atualizacdes de produtos ou promocodes exclusivas. Isso ajuda a construir a fidelidade
do cliente.

Caso seja um produto gue vai ser enviado ao cliente, faca junto dele o acompanhamento pelo
Whatsapp e mantenha ele sempre informado do status do pedido feito.
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7 - Solicitacao de Indicacgoes:

Apés o cliente receber o produto, ou o servico, entra nossa parte 7 que é de longe uma
das mais lucrativas, pedir indicacdo pro cliente de outras pessoas que tém o mesmo com-
portamento / vontade dele para conseguir de forma gratuita mais clientes.

Por isso é mega importante a etapa 6 ser feita corretamente.

Quando o cliente estiver satisfeito com a compra e o atendimento, peca educadamente por in-
dicacdes.

Pergunte se o cliente conhece alguém em seu circulo social ou profissional que também possa
se beneficiar do seu produto ou servico.

Oferecga incentivos, como descontos ou brindes, para encorajar as indicagdes e demonstrar
gratidao por qualquer referéncia que o cliente fornecer.

J
Ex' Vocé : XXX tudo bem? O produto chegou bem? deu tudo certo? Gostou? Solucio-
nou seu problema?

Cliente : SIM, eu amei, era exatamente o gue eu precisava agui em casa!!! To
muito feliz, da sé uma olhada nelell!

Vocé : Que bom! Fico feliz com a mensagem!

// Agora deixa eu te falar mais uma coisa, igual a vocé que precisava desse produto,
— eu tenho certeza gue tem mMais algumas pessoas préoximas a vocé que também
podem precisar, o que acha de me indicar algumas pessoas gque vocé conhece pra
eu poder entrar em contato com elas e levar uma solucdo pra elas similar a que
levei pra vocé!

{ Parte opcional, eu uso em guase todos produtos meus hoje )

E olha, ainda consigo te pagar uma comissao em cima de todas vendas que
vierem de clientes por indicacao sua!

Cliente : Claro, vou te enviar o contato da XXX, YYY e da XXX que vdo adorar o
produto.

Vocé : Vocé consegue enviar uma mensagem para elas falando gue vou entrar em
contato? Tem muito golpe hoje na internet, pessoal fica com medo, vocé falando

gue entrarei em contato ajuda bastante na hora delas me responderem, Obriga-
do desde ja!

Cliente : Claroo! J4 vou até falar pra elas que vocés vao entrar em contato.
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Lembre-se de que o processo de venda pode ser iterativo, e ndo necessariamente linear.
Ele ndo vai ser 100% das vezes igual.

E importante adaptar sua abordagem com base nas respostas e necessidades especificas
de cada cliente.

O foco deve estar sempre em construir relacionamentos duradouros e fornecer valor
genuino aos clientes.

Quanto mais confianca ele tiver em vocé, mais facil vai ficar a venda como um todo.

Porém existem algumas dicas que vou deixar de coisas que nunca vocé deve fazer na hora
da venda.

Isso vai facilitar bastante sua vida!
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1- Nunca diga o preco logo de cara:
E bem comum o cliente ja chegar perguntando o preco, vocé responder e ele sumir!!
Nao faca isso.

O cliente perguntou o processo direto? Segue o processo de vendas normal, se apresente,
pergunta o home dele, explica sobre o produto.

Ficou alguma duvida? Se ele diz que nao, vocé fala o preco.
Quando vocé diz o preco logo na largada, sem despertar vontade suficiente nele e nem

mostrar as vantagens do produto o cliente tem uma chance maior de ir embora sem com-
prar.

2 - Falta de Empatia:

Nao compreender ou ndo se importar com as necessidades, preocupacdes e emocdes do
cliente pode prejudicar a relagcido e afastar potenciais compradores.

Mostre empatia e esteja disposto a ouvir atentamente.

Lembre-se, venda é 100% emocional para o cliente e 100% processual para vocé.

3 - Falta de Preparacao:

N3ao entre em uma venda sem conhecimento adequado sobre o produto ou servico que
esta vendendo.

A falta de preparac¢io pode levar a respostas inadequadas e falta de confianca.

ENTENDA BEM SOBRE O PRODUTO!!
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4 - Nao Responder a Perguntas:

Ignorar ou evitar perguntas dos clientes € um erro grave.

Sempre responda as perguntas de forma completa e honesta.

Se ndo souber a resposta, prometa procurar e fornecer as informacdes posteriormente.

A nhossa funcao na venda é tirar todas duvidas desse cliente de modo que ele fique
tranquilo pra comprar.

5 - Falta de Acompanhamento:

Nao deixe de acompanhar os clientes apds a venda.

O pés-venda é tao importante quanto o processo de venda inicial para garantir a
satisfacdo do cliente e a possibilidade de vendas futuras.

6 - Falar Demais:
Evite monopolizar a conversa.
Ouca mais do que fala e dé espago para o cliente se expressar.

A venda deve ser uma conversa, ndo um monélogo.

7 - Falta de palavra:

Se prometer fazer algo ou seguir determinado curso de ag¢ao, cumpra. Nao cumprir
promessas pode minar a confianca do cliente.

Se disse que vai entregar o orcamento em 20 minutos, entregue.
Se vocé vai retornar a conversa em 24 horas, retorne.

Isso vai fortalecer ainda mais seu compromisso com o cliente.

14| Manual da objecao



8 - Nao Pedir Feedback:

N3ao subestime a importancia do feedback do cliente. Sempre peca feedback sobre o pro-
cesso de venda e o produto ou servico em si para melhorar continuamente.

Ouvir o seu cliente no pés compra é fundamental para ter uma melhoria constante no pro-
duto.

9 - Ignorar a Concorréncia:
N3o deixe de acompanhar os clientes apés a venda.

O pdés-venda € tdo importante quanto o processo de venda inicial para garantir a
satisfacdo do cliente e a possibilidade de vendas futuras.

Evitar esses erros pode ajudar a melhorar suas
habilidades de vendas e a construir relacionamentos
duradouros com os clientes.

O foco deve sempre estar em oferecer valor e
satisfazer as necessidades do cliente, em vez de apenas
fechar uma venda.
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Agora que falamos de todos os passos das vendas e
falamos sobre os erros que vocé nao deve cometer, é
hora de falar sobre o que realmente importa, como
quebrar as principais objecoes do seu cliente hoje!

E com varios exemplos é claro!

O preco ta caro

Nao tenho tempo

Nao tenho interesse ho momento

Tenho que pensar

Falar com Marido/Esposa/Sécio

Encontrei mais barato
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Objecao
Esta muito caro

= ~Aar-o

B
¢
0

VTExplicacao

Existe uma diferenca entre estar caro e estar fora do orcamento do cliente.
Se ele acha que “esta caro”, vocé devera salientar para o cliente os beneficios,
reforcar os beneficios que vocé tem e como isto vai mudar a vida da pessoa.

Motivos pelos quais ele tem essa objecao:

Comparag¢do com outras opgoes: O cliente pode estar comparando seu produto ou servico ‘
com uma opg¢ao mais barata e que nao tenha a mesma qualidade.

Faltou o cliente perceber o valor: o cliente ndo entendeu todos os beneficios do produto
OU Servico que vocé esta oferecendo.

Orcamento: o cliente pode simplesmente nao ter o valor disponivel para pagar o prego do
seu produto/servico.

Seguranc¢a: O vendedor nao passou confianga para o cliente, se o cliente nao confia em
VOCE& oU Na sua empresa, eles usam o prego como uma desculpa para nao realizar a compra.
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A

VIsolugcao

E importante abordar a situagdo de forma cuidadosa para tentar encontrar
uma solucao que atenda as necessidades do cliente e também seja viavel
para o seu negocio.

Aqui_estdao algumas estratégias que vocé pode
considerar:

Justifique o valor: Explique detalhadamente os beneficios e o valor
agregado do produto ou servico. Mostre como ele pode atender as necessidades do cliente de
maneira Unica ou resolver um problema especifico.

Ofereca op¢oées: Se possivel, apresente diferentes opgdes de produtos ou servicos em
diferentes faixas de prego.

Isso pode dar ao cliente a sensacao de que ele tem escolhas e pode encontrar algo que se
encaixe melhor no seu orgcamento..

= ~Aar-o

Descontos ou promogées: Ofereca descontos temporarios, pacotes promocionais ou
programas de fidelidade para tornar o preco mais atrativo..

B
¢
0

Parcelamento: Permita que o cliente divida o pagamento em parcelas, facilitando a gestao
do orcamento ( caso isso faca sentido para o seu Negocio )

Garantias e politicas de devolugcGo: Ofereca garantias sélidas e politicas flexiveis de
devolucao para reduzir o risco percebido pelo cliente

g

18 | Manual da objecao

act



Objecao
O preco ta caro

Solucao: Exemplo de Script para venda de Servico,
curso, mentoria ou consultoria.

(nome do Cliente) Concordo que a principio parece um investimento alto, porém
precisamos analisar a sua necessidade de melhorar de vida e tornar os seus sonhos
realizados.

Pergunta : Acredito que o seu futuro ndo tenha preco, correto?

— Resposta Cliente : Sim, com certeza estou precisando mudar de vida, mas a situ-
acao esta dificil e estou com medo de investir.

Retorno ao Cliente Entendo que pode estar com medo mas se teu futuro ndo
tem preco, esse investimento é baixo, pois ira mudar a sua vida, e hoje vocé tem 2
opcoes ficar com medo e estagnado onde esta hoje, ou tomar uma agao e mudar
de vida concorda comigo?

Resposta Cliente : Sim com certeza \\

Retorno ao Cliente Além do mais, hoje vocé nao ganha o suficiente para realizar
0s seus sonhos, e oque estou oferecendo é uma oportunidade de investir no seu
futuro e alcancar seus objetivos de forma mais rapida.

Além disto ( nome do cliente ) se vocé nao ficar completamente satisfeito com sua

experiéncia nos primeiros 7 dias, devolveremos todo o seu dinheiro. Queremos tra-
balhar apenas com pessoas comprometidas e empolgadas com essa oportuni-
dade. Entéao, se esse é vocé, ndo perca tempo e junte-se a nés

(Nome do cliente) Vocé prefere fazer sua inscricdo no cartao de crédito parcelado
ou no PIX a vista?

Resposta Cliente : Vou fazer no cartdo parcelado
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Da uma olhada nessa_conversa real do nosso time

com um cliente que tinha objecodes parecidas!

' Amanda Silva

Ent3o gostei muito do produto porem estou achando caro ele

Sim ndo tem preco,porem estou passando dificuldades e meio
apertada com o dinheiro e tenho medo de investir

Sim concordo, vocé acredita que eu aplicando oque voce
ensinando consigo recuperar o investimento

certo, gostei deste formato que me passou vou fazer a isncricdo

prefiro fazer no cartdo de crédito

Certo pode me mandar o link de pagamento no cartio

1 - Quero Tirar uma ddvida antes ©!
2 - Queroum novo Link == .. 07 0ct 2023, 1432 v

Eu te ajudo, qual sua divida?  yion 02 0ct 2023, 1432 w2

Concordo que a principio parece
precisamos analisar a sua nece:
tornar os seus sonhos realizados

investimento alto, porém
de de melhorar de vida e
Mon, 02 Oct 2023, 1435 v/

Acredito que o seu futuro ndo tenha prego, correto?
Mon, 02 Oct 2023, 1436 v/

Entendo que pode estar com medo mas se teu futuro ndo tem
prego, esse investimento é baixo, pois ird mudar a sua vida, e hoje
vocé tem 2 opgdes, ficar com medo e estagnado onde esta hoje,
ou tomar uma agao e mudar de vida concorda comigo?

Mon, 02 Oct 2023, 14:38 v/

Com certeza, aplicando o que ensinamos no passo a passo do
treinamento vocé terd resultados ja na primeira semana! Além do
mais, hoje vocé ndo ganha o suficiente para realizar os seus
sonhos, e 0 que estou oferecendo é uma oportunidade de investir
no seu futuro e alcangar seus objetivos de forma mais rapida.

Mon, 02 Oct 2023, 14:41 &/

Além disso Amanda se vocé ndo ficar completamente satisfeita
com sua experiéncia nos primeiros 7 dias, devolvemos todo o seu
dinheiro, Queremos trabalhar apenas com pessoas
comprometidas e empolgadas com essa oportunidade, Entdo, se
esse é vocé, ndo tempo e junte-se a nés.

Vocé prefere fazer sua inscrigdo no cartdo de crédito parcelado ou
no PIX a vista? Mon, 02 Oct 2023, 14:45

scrigdo agora ja recebe seu link de acesso!

Mon, 02 Oct 2023, 14:47 &/

20 | Manual da objegao

actAa nmi ntreo aAar-eo



-

Objecao 2
Nao tenho tempo

Wy 'Explicac;éo

Antes de qualquer coisa, vocé devera saber se o cliente trabalha ou estuda e em
guais horarios ele faz isso.

Motivos pelos quais ele tem essa objecao:

Falta de interesse no produto ou servico oferecido.

Sobrecarga de trabalho ou obrigagées pessoais.

Falta de prioridade em relacdo ao produto ou servico oferecido.

NdGo compreensdo clara do valor do produto ou servico oferecido.

Pressdo para tomar uma decisdo rapida sem ter tempo para pensar.
Dificuldade em encontrar um hordrio disponivel para se dedicar a compra.
Falta de confian¢a no vendedor ou na empresa.

Receio de ser pressionado ou enrolado pelo vendedor.
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A

VIsolucao

E fundamental orientar o cliente, demonstrando que ndo é necessario dedicar
varias horas diarias ou estar sempre disponivel. Vocé pode mostrar a ele que com
apenas 2 horas por dia, € possivel alcancar resultados surpreendentes.

Aqui_estdao algumas estratégias que vocé pode
considerar:

Destaque o Valor Imediato: Inicialmente, realce de forma rapida como suas solucdes
podem resolver problemas ou atender a necessidades urgentes dos clientes.
Quando eles percebem um beneficio imediato, estardo mais propensos a investir tempo na
consideragao de suas propostas.

Apresente a solugéo: Elabore um resumo claro e conciso das solugdes que vocé esta ofere-
cendo. Isso proporciona ao cliente uma visao geral rapida das vantagens, sem a necessidade
de um grande investimento de tempo.

Ofereca opc¢ées de hordrios flexiveis: Demonstre flexibilidade, enfatizando que ndo é
necessario dedicar muitas horas diarias, mas sim manter uma constancia, investindo um
pouco de tempo todos os dias.
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Objecao 2
Nao tenho tempo

Solucao: Exemplo de Script para venda de Servico,
curso, mentoria ou consultoria.

(nome do Cliente) Compreendo que vocé possa estar ocupado e com seu dia
bem corrido, mas talvez eu ndo tenha sido claro o suficiente.

Pergunta : Acredito que tempo € algo muito importante para vocé, deixe eu de

te perguntar, vocé deseja hoje ter um tempo maior para curtir sua familia? Ou
mais tempo livre pra fazer algo que gosta? Seria importante para vocé?

Resposta Cliente : Sim, com certeza, que ndo quer mais tempo pra familia né? Ou
fazendo algo que gosta!

Retorno ao Cliente : Entendo que sua vida esta corrida, mas se vocé hoje nao
fizer nada para mudar isto vai continuar sempre igual, hoje vocé dedicando dela
2 horas por dia ja vai conseguir ter resultados incriveis, e este dinheiro pode se
tornar sua renda principal podendo viver apenas disso e ter um tempo maior até
mesmo para curtir sua familia.

Hoje vocé tem 2 opgdes: ficar da forma que estq, e apenas continuar reclamando
ou tomar uma agao e mudar de vida concorda comigo?

Resposta Cliente : Sim com certeza

Retorno ao Cliente : Certo se vocé concorda comigo e vocé entende que este
negocio é extremamente importante para vocg, e também ja entendeu que nao é
necessario muitas horas diaria para realizar seu sonho.

Bora Iniciar ?

(Nome do cliente) Vocé prefere fazer sua inscricdo no cartao de crédito parcelado
ou no PIX a vista?

Resposta Cliente : Vou fazer no cartao parcelado
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Aindat

mais!

Da uma olhada nessa conversa real do nosso time
com um cliente que tinha objec¢oes parecidas!

Gostei muito doque me mostrou porém acredito que ndo tenho
tempo suficiente para poder realizar

Dia sempre corrido

Entre trabalho e estudos

Claro hoje tempo para mim e muito importante, por isto estou
procurando algo para poder curtir mais a familia e meus filhos

Sim hoje nao quero continuar desta forma

Eu aplicando 3 a 4 horas pode ai consigo entdo realizar ?

certo se for desta formo sim &

Vou realizar no Pix

meu acesso ganho hoje?

Compreendo que vocé possa estar ocupado e com seu dia bem
corrido, mas talvez eu ndo tenha sido claro o suficiente

Mon, 02 Oct 2023, 15:05 v/

Acredito que tempo é algo muito importante para vocé, deixe eu
te perguntar.. Vocé deseja hoje ter um tempo maior para curtir
com sua familia? Ou mais tempo livre pra fazer algo que gosta?
Seria importante para vocé? Mon, 02 Oct 2023, 15:06 v/

Entendo que sua vida estd corrida, mas se vocé hoje ndo fizer
nada para mudar isso vai continuar sempre igual, hoje vocé
dedicando de 1 a 2 horas por dia ja vai conseguir ter resultados
incriveis, e este dinheiro pode se tornar sua renda principal
podendo viver apenas disso e ter um tempo maior até mesmo
para curtir sua familia.

Hoje vocé tem 2 opgdes: Ficar da forma que est3, e apenas
continuar reclamando ou tomar uma agdo e mudar de vida,
concorda comigo? Mon, 02 Oct 2023, 15:11 v/

Com certeza mais do que suficiente! E se vocé concorda comigo e
vocé entende que este negdcio é extremamente importante para
vocé, e também j& entendeu que ndo é necessdrio muitas horas
didrias para realizar seu sonho.

Bora iniciar? Mon, 02 Oct 2023, 15:14 v&/

Luiz vocé prefere fazer sua inscrigdo no cartdo de crédito
parcelado ou no PIX 3 vista? Mon, 02 Oct 2023, 15:15 &/

Ok, 0 acesso é de imediato!  won, 02 0ct 2023, 1516 w
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Objecao 3
Nao tenho interesse
no momento

faraceae

IrN

' Explicacao

Nesta objecao, vocé deve antes de mais nada saber se o cliente concorda que seu
servico / produto é oque esta procurando?

Quando vocé fizer esta pergunta, provavelmente o cliente dird que i como 99%
das pessoas respondem a mesma pergunta.
Sendo assim é importante dizer pra ele:

r+farnho

Se vocé me disse que acha importante e quer mudar de vida, para sair da
situacdo financeira atual, qual motivo esta lhe impedindo?
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Motivos pelos quais ele tem essa objecdo: ‘Y

Falta de Necessidade: O cliente pode ndo perceber como o servico atende as suas necessi-
dades ou resolverd seus problemas atuais.

Falta de Compatibilidade: O servico pode n&o se alinhar completamente com a situacéo,
metas ou objetivos do cliente.

Falta de conhecimento: O cliente pode ndo entender completamente como o servico fun-
ciona ou quais beneficios ele proporciona.

faraceae

Custo Elevado: O cliente pode considerar o custo do servigo além do orgamento disponivel.

Desconfianca: Se o cliente ndo tem confiang¢a na sua empresa, equipe ou no proprio servico,
pode nao estar disposto a considera-lo.

IrN

Alternativas Mais Atraentes: O cliente pode estar considerando outras opg¢des ou servicos
concorrentes que parecem mais apreciados.

r+farnho
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4

A

Visolucao

Quando um cliente expressa que nao tem interesse em seu produto ou servico, &
importante adotar uma abordagem cuidadosa para entender suas razoes e, se
possivel, reverter a situacao.

Aqui_estdao algumas estratégias que vocé pode
considerar:

Demonstre curiosidade: Faca perguntas abertas para entender por que o cliente ndo estd
interessado. Isso pode ajudar a identificar as objecdes especificas e fornecer insights sobre
como aborda-las.

Escute Atentamente: Dé ao cliente a oportunidade de explicar suas preocupagoes. Mostrar
gue vocé esta ouvindo e valorizando suas opinides.

AaAaracena

Foque nos Beneficios: Destaque os beneficios especificos que o produto ou servico
oferece, relacionando-os as necessidades ou desafios que o cliente enfrenta. Mostre como seu
produto pode fazer a diferenca.

I

Apresente Estudos de Caso: Compartilhe exemplos reais de como seu produto ou ajude a
servir outros clientes a superar desafios semelhantes. Isso pode demonstrar a eficacia e o valor
do que vocé oferece.

Ofereca Demonstra¢cdo: Se possivel, uma demonstragao resistente ao vivo ou uma amostra
gratuita do produto/servico. Isso permite que o cliente veja em primeira mao como ele funcio-
na.

+=arihe
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Objecao 3
Nao tenho interesse
no momento

Solucao: Exemplo de Script para venda de Servico,
curso, mentoria ou consultoria.

(nome do Cliente) Entendo que no momento vocé ainda n&o esta interessado .
Mas s6 para eu anotar aqui e entender melhor de tudo que falamos sobre nosso
produto/servico, oque mais gostou ?

Resposta Cliente : XXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXKXXXXXKXKXXKKXKXXKXXXXXXKXXX
0,0,0,0.9.9,0.9,0,0.0.0.0.0.9,0.9,.0.0.0.0.00.9.09.0,.0.99,090.0909.0900.99.¢009.00

Retorno ao Cliente : Compreendo que nao esta interessado em falar sobre isso
AGORA ou ndo esta interessado em (lista de beneficios)?

Se vocé preferir, posso ligar/entrar em contato num horario mais conveniente para
explicar como nos (reforco/repeticdo da lista de beneficios). O que acha?”

Resposta Cliente : pode ser amanha

Retorno ao Cliente : Certo , vocé prefere que entre em contato na parte da manha
ou da tarde?

Resposta Cliente : na parte da tarde

Retorno ao Cliente : Certo , melhor horario para vocé as 14:15 ou as 16:00

Resposta Cliente : 16 horas
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Objecao 4
Tenho que pensar
(¢

E [ =
Primeiramente é importante entender a razao especifica pela qual o potencial

cliente precisa de mais tempo para decidir antes de apresentar uma resposta
adequada.

Motivos pelos quais ele tem essa objecao:

N&o tem certeza sobre a qualidade do produto/servico

Precisam alaria/pesquisar outras opc¢des antes da compra

Estdo considerando o valor do produto em relagcao a outras opgoes

Nao estao prontos para tomar uma decisao de compra no momento, seja
por questdes financeiras ou de outro tipo.
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4

i ~o
Visolucao
Lidar com clientes que dizem que precisam pensar na hora da compra € uma situ-

acao comum no mundo das vendas.

E importante abordar essa situacdo com sensibilidade e estratégia para ajudar o
cliente a tomar uma decisao informada.

Aqui_estdao algumas estratégias que vocé pode
considerar:

Mostre Compreensdo: Responda positivamente e agradeca ao cliente por estar disposto a
considerar sua oferta com cuidado.porem nao desista da vendas sonde mais e tente descobrir
o real motivo.

(nome do Cliente) Eu preciso pensar sobre isso

Resposta Cliente : Eu entendo totalmente, tomar decisdes importantes requer
reflexdo. Estou aqui para responder a todas as suas perguntas e ajudar no que for

necessario.

Prova Social Cases de Sucesso: Compartilne exemplos de clientes anteriores que se
beneficiaram do seu produto ou servico, enfatizando os resultados positivos alcancados.

Vocé: Esse cliente estava passando pelo mesmo problema que vocé quando

chegaram aqui, dd uma olhada no depoimento que mandaram pra nés depois.

Crie um Senso de Urgéncia: Se apropriado, mencione que os beneficios podem ser
aproveitados porém existe um prazo de validade maximo , define datas e horario,
Limite quantidade/ Vagas limitadas.

Cliente : VVou pensar e voltar mais tarde.

Vocé: Claro, mas gostaria de lembrar que a promog¢ao atual, que inclui um descon-
to de 20%, é valida apenas até o final desta semana.

Se vocé decidir agora, pode aproveitar essa economia significativa.

30| Manual da objec¢ao

+farnhoe ol 1Ie mancecar



Ofereca garantias ou politicas de retorno: Responda positivamente e agradeca ao cli-
ente por estar disposto a considerar sua oferta com cuidado.porem nao desista da vendas
sonde mais e tente descobrir o real motivo.

Cliente : Tenho medo de comprar e ndo gostar do produto

Vocé: Entendo seu receio. Fique tranquilo, oferecemos uma garantia de satisfacdo
de XX dias.

Se vocé nao estiver satisfeito com o produto, podemos facilitar a devolucéao e re-
embolso sem problemas.

Faca perguntas abertas: Tente entender melhor as preocupagdes do cliente fazendo per-
guntas abertas, como "Quais sao as suas principais consideracdes ao tomar essa decisao?" ou
"O que mais vocé gostaria de saber antes de decidir?"

Cliente : Estou indeciso sobre qual modelo escolher.

Vocé: Compreendo suas preocupacoes. Quais s3o 0s principais recursos que vocé
esta buscando em um modelo para que eu possa ajuda-lo a encontrar a melhor
opgao?

Forneca informagédes adicionais: Se o cliente expressar duvidas especificas, fornega infor-
macgodes adicionais que possam ajuda-lo a tomar uma decisao mais informada. Explique os
beneficios do produto ou servico e como ele atende as necessidades do cliente.

Cliente : Eu nao tenho certeza se este laptop atendera as minhas necessidades.

Vocé: Compreendo sua preocupacao. Este laptop em particular tem um processa-
dor de alta velocidade e uma placa de video dedicada, o que o torna ideal para
jogos e tarefas intensivas.

Também oferecemos um ano de suporte técnico gratuito para garantir que vocé
esteja satisfeito.
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Sugira uma avaliagédo: Se possivel, ofereca ao cliente a oportunidade de testar o produto
ou servico antes de tomar uma decisao final. Isso pode ser especialmente eficaz em vendas de
alto valor ou em situagdes onde a compra envolve um compromisso significativo.

Ex: Cliente que vai comprar um apartamento, um carro, ou até mesmo um moaovel de alto valor
como uma cama.

Cliente : Nao tenho certeza se essa bicicleta é adequada para mim.

Vocé: Eu entendo suas duvidas.

Que tal fazermos um teste rapido?

Vocé pode dar uma volta nesta bicicleta na area ao lado e ver como se sente. Isso
pode ajuda-lo a decidir se € a escolha certa.
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Objecao 5
Falar com Marido
/Esposa/Sécio

7 Explicacao

Primeiramente é importante entender a razao especifica pela qual o potencial cli-
ente precisa conversar com uma destas pessoas, se ela apenas precisa validar a
compra com outra pessoa ou se existe outro motivo.

Motivos pelos quais ele tem essa objecao:
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Mostre compreensdo e empatia:

Cliente : Preciso consultar meu cénjuge antes de decidir.

Vocé: Compreendo totalmente, tomar decisdes importantes juntos é essencial.
Respeitamos muito essa abordagem.

Quando vocé e seu cdnjuge terdo a chance de conversar sobre isso? Posso for-
necer informacdes adicionais que possam ajudar na discussao?

Ofere¢a informacgées adicionais:

Cliente: Preciso verificar com meu marido se o orcamento permite.

Vocé: E sensato considerar seu orcamento.

Para facilitar a discussdo com seu marido, posso fornecer detalhes sobre nossas
opgoes de pagamento e financiamento.

Dessa forma, vocés terdo todas as informacdes necessarias para tomar a decisédo
juntos

Agende um acompanhamento:

Cliente: \Jou falar com minha esposa e decidir depois.

Vocé: Claro, entendo. Podemos agendar um acompanhamento para daqui a
[escolha um periodo, por exemplo, uma semana] para que vocés tenham tempo
suficiente para discutir.

Eu ficarei a disposicado para responder a quaisquer perguntas adicionais que
possam surgir durante a conversa."
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Oferec¢a garantias ou politicas de retorno:

Cliente : Preciso ter certeza de que estamos tomando a decisdo certa.

Vocé: Compreendo a importancia de tomar a decisdo certa.

Quero lembra-lo de que oferecemos uma politica de retorno flexivel. Se, apés con-
versar com seu conjuge, vocés decidirem que esta ndo é a escolha certa, estare-
mos aqui para ajudar com qualquer devolucéo ou troca necessaria.

Destaque beneficios adicionais:

Cliente: Preciso consultar meu parceiro antes de fechar o negécio.

Vocé: E uma boa pratica tomar decisdes importantes juntos. Além disso, ao envolv-
er seu conjuge na decisao, vocés podem aproveitar juntos os beneficios deste pro-
duto/servico.

Quando vocés tiverem a chance de discutir, lembre-se de que oferecemos [des-
tague algum beneficio exclusivo do produto/servico] que pode ser vantajoso para
ambos.

Seja paciente e nédo pressione;

Cliente: \Jou verificar com minha esposa e entrar em contato mais tarde.

Vocé: Perfeito, ndo ha pressa. Eu estarei aqui quando vocé estiver pronto para
continuar a discussdo ou tomar uma decisao.

Fique a vontade para entrar em contato a qualquer momento.
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Ainda/tem mais!

Ja pensou em como seria mais facil para vocé au-
tomatizar todo seu processo de vendas?

Deixar de fato seu Whatsapp respondendo pra vocé
o tempo todo sozinho, conseguindo assim economi-
zar tempo e dinheiro?

Basta clicar no link e ser redirecionado pro video ou escanear o QRcode
com a camera do seu celular.

Ofereca um atendimento rapido e
eficiente aos seus clientes com a melhor
ferramenta de automacao para
WhatsApp!

SUA EMPRESA

ONLINE

24h

7 dias
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Objecao 6
Encontrei mais
Barato

' Explicacao

Lidar com clientes que mencionam ter encontrado um preco mais baixo em outro
lugar durante o processo de compra pode ser desafiador, mas é importante
abordar essa situagcao com cortesia e profissionalismo, mostrando pra ele que vocé
entrega muito mais do que apenas o servigco ou produto, mas entrega uma ex-
periéncia de compra melhor.

Aqui estdao algumas estratégias para lidar com isso:
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Mostre compreensdo e interesse:

Cliente : Encontrei o mesmo produto mais barato em outro lugar.

Vocé: Agradeco por trazer isso a minha atencao.

Eu entendo que o preco é uma consideragcdo importante.

Vocé poderia me fornecer mais detalhes sobre a oferta que encontrou em outro
lugar?

Assim consigo ver se de fato € o mesmo produto que oferecemos e com as
mesmas vantagens, aqui por exemplo te entregamos XXXX beneficio + xxxxx
Beneficio + xxxx Vantagem, creio que é dificil atualmente encontrar isso em algum
lugar.

Verifique a oferta do concorrente:

Cliente: Eles estdo vendendo o mesmo produto por menos.

Vocé: Eu adoraria verificar essa oferta para garantir que possamos oferecer a vocé
a melhor opcao.

Vocé poderia me dizer onde vocé viu essa oferta e quais sdo os detalhes exatos,
como o modelo, condicao e preco?

Assim consigo ver com meu supervisor e te trazer uma solug¢ao ainda mais com-
pleta.

Destaque os diferenciais:

Cliente: Outra loja estd vendendo mais barato.

Vocé: Entendo que o preco seja um fator importante, mas vale a pena considerar
que oferecemos [destaque os diferenciais do seu produto ou servico, como garan-
tia, qualidade, suporte pdés-venda, etc.].

Esses aspectos podem compensar o valor adicional.

Aqui te entregamos muito mais do que apenas o produto, te entregamos segu-
ranc¢a, qualidade e ainda um preco competitivo.
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Ofereca um preco competitivo:

Cliente : Por que eu deveria comprar aqui quando posso conseguir mais barato
em outro lugar?

Vocé: Compreendo a sua preocupagdo com o preco.

Estamos comprometidos em oferecer os melhores produtos e servicos.
Posso verificar se podemos ajustar nosso preco para ficar mais competitivo.
(Usar somente se o cliente realmente ndo quiser comprar com o preco atual %)

Além disso, estamos dispostos a igualar ou superar a oferta, desde que esteja
dentro de nossa politica de correspondéncia de precos.

OBS: E importante lembrar aqui que o jogo ndo é sobre briga de preco,
quem fica sempre brigando por pre¢o e nao agrega valor ao produto vai
sempre estar na mesma roda de sempre ter margem e lucro menor.

Negocie ou adicione valor:

Cliente: Se vocés puderem igualar o preco, eu comprarei aqui.

Vocé: Agradecemos por considerar nossa oferta.

Posso verificar a possibilidade de igualar o preco €, além disso, oferecer [destaque
algum valor adicional, como frete gratis, brindes, descontos futuros, etc.] como
um gesto de agradecimento por escolher nossa loja.

Mantenha a cortesia, mesmo se nGo puder igualar o preco:

Cliente: Outra loja ainda é mais barata, mesmo apds sua oferta.

Vocé: Lamentamos nao poder igualar o preco dessa vez, mas apreciamos muito
sua consideracgao.

Estamos sempre buscando maneiras de melhorar nossas ofertas e servicos.
Por isso te entregamos XXX beneficio, XXX vantagem exatamente coisa que Nossos

concorrentes hoje ndo conseguem oferecer, além de um atendimento de quali-
dade e de seguranca total na hora da sua compra.

Se vocé tiver outras perguntas ou precisar de assisténcia adicional, por favor, ndo
hesite em perguntar.
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Acompanhe minhas redes sociais para ter acesso a
conteudos diarios sobre vendas e WhatsApp.

@marcusfpsm
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