Como derrubar objecoes
e transforma-las em vendas

m vendedor de sucesso ndo pode se dar por
vencido diante de dificuldades e objecdes. Ao
contrario, é preciso encara-las como
possibilidades de novos negdcios, contornando todo e

gualquer obstaculo com naturalidade e empatia.

Nem sempre manter a tranqiilidade para buscar as
melhores respostas e a paciéncia para conseguir virar o
jogo sdo tarefas faceis, para qualquer um de nés. Vejamos,
entdo, algumas dicas que, se levadas a pratica, podem
fazertoda a diferenga nos resultados do dia-a-dia.

A objecdo é muito importante para o vendedor, pois &
nesse momento que se estabelece uma relagdo de
confianga e empatia no relacionamento com o cliente.
Tente compreender as razdes para a criacdo desse
obstaculo, tendo sempre em vista que se trata de uma
demonstracéo de interesse no
seu produto. Seu interlocutor
pode estar comprando a idéia
de ser um possivel cliente,
basta que vocé o convenca
disso. A porta pode estar se
abrindo exatamente aqui.

Outro passo importante € entender que as razoes para um
cliente ndo comprar no exato momento da oferta séo suas
e especificas, e ndo pessoais contra o vendedor. Para ndo
Se contaminar com esses pensamentos, crie umaimagem
mental de sucesso antes das entrevistas, visualizando
com alegria e naturalidade as possiveis negativas do
cliente e imaginando-se vencendo essas adversidades.

Faca uma lista das dez possiveis objecbes que podera
receber no ato da venda e pense em todas as alternativas
gue podera oferecer, para ndo ser pego de surpresa.

Nao perca de vista
que sempre sera muito
dificil o cliente comprar

sem questionar.

André José da Silva*

Antecipando mentalmente algumas possibilidades, vocé
reduz as chances de ficar sem resposta para dar

seqgliéncia no didlogo com o cliente.
Quando o elemento surpresa for inevitavel e o cliente

apresentar alguma negativa que vocé nao saiba responder
com seguranc¢a, ganhe tempo. Devolva para o cliente a
mesma pergunta, pedindo para que esclareca melhor o
que foi colocado. Assim, o reldgio trabalha a favor da
elaboracéo de umaresposta mais sélida e confiavel.

N&o perca de vista que sempre sera muito dificil o cliente
comprar sem questionar.

Esse é um processo natural e vocé esté ali justamente para
ajuda-lo a tomar uma decisdo importante na sua vida.
Imagine quantos vendedores ja ofereceram produtos para
essa pessoa e ndo tiveram a paciéncia e a persisténcia
necessarias para transforma-lo
em um comprador. Seja diferente
de todos nessa hora, mantendo a
calma, o respeito e, princi-
palmente, a tranquilidade, para
gue ele possa esgotar todos 0s
seus questionamentos.

Observando essas sugestdes e buscando contornar
objecdes especificas, mudando a forma de encara-las,
suas chances de sucesso serdo potencializadas. Procure
sempre criar uma imagem de seguranca e profis-
sionalismo, evitando demonstrar ansiedade nesses
momentos. E lembre-se que quatro, em cada cinco
clientes, esperam contar com um vendedor que conhega o
que esta vendendo e confie no que esta fazendo. E todos
detestam ser pressionados.

*Consultor e diretor comercial da AJS Consultoria e
Motivacdo em Vendas. E palestrante e conferencista em
temas como formagéo de lideres, motivagdo em vendas,

exceléncia no atendimento, trabalho em equipe, entre
outros. Escreve para a revista Venda Mais, a maior revista
de marketing e vendas do Brasil.

WWW.core-rs_org.br

PAG
15

007

Z

77 -0UT/MOV/DEL -

BOLETIM INFORMATIVO CORE/RS - AND




