Hoje vamos falar sobre algo que, ao contrário do que a maioria pensa, pode ser bem útil no processo de vendas: as objeções.
P que são essas objeções e por que elas importam tanto?
As objeções são aquelas expressões de resistência ou preocupação que um possível cliente solta durante o processo de vendas. Essas objeções podem aparecer por um monte de motivos, como o preço, a hora errada, desconfiança no produto ou simplesmente o medo de mudar.
E por que elas são importantes?
Olha só, a maneira como lidamos com as objeções pode ser a diferença entre fechar um negócio e perder um cliente que estava quase no papo.
Além disso, as objeções dão uma chance de ouro para aprender mais sobre o cliente, o que ele precisa e o que tira o sono dele.
No fim das contas, lidar com as objeções pode fortalecer o relacionamento com o cliente, mostrando que você se importa de verdade e está comprometido em encontrar a melhor solução.
É importante frisar que é preciso ter jeito para tratar as objeções. Escutar com atenção, responder com empatia e apresentar soluções de verdade são as estratégias-chave para superar as objeções.
Aqui quero te passar um prompt para entender melhor quais as possíveis objeções que seu cliente em e como respondê-las.
Dito isso, deixo o aviso:
Nada substitui a experiência e a empatia que você tem com o seu prospecto, a pessoa na sua frente.
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Ótimo. Agora faça o seguinte:

Você é um especialista em marketing e vendas. Preciso de ajuda para vender um suplemento que ajuda a Maria com seus objetivos. Estou falando com ela no whatsapp agora mesmo. Preciso de boas respostas para lidar com possíveis objeções. O nome do meu produto é SlimX.

Portanto, quero que você complete a frase a seguir e repita por 10 vezes, cada vez falando de uma objeção diferente e dando a resposta perfeita para convencer a Maria a comprar o meu produto.

Aqui a frase:

"SlimX funciona mesmo que [Objeção] porque [Explicação]"

Lembre-se: substitua [Objeção] e [Explicação] por objeções diferentes que a Maria possa ter para que eu tenha a maior chance de vender a ela o meu produto e ajudá-la a realizar seus objetivos e sonhos.

