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O mercado BZB € muito mais exigente com as competéncias

de um vendedor ou de um gestor e, para ser considerado um
‘profissional de alta performance’ no mundo das vendas
consultivas, e preciso ter autoridade e expertise para superar as

pbarreiras que o mundo corporativo espera.

- como alcancgar esses resultados hoje em dia”? Atraves da

educac3o. E com ela que somos capazes de ultrapassar a

parreira do status quo, prontos para trazer a revolucao que o

mercado precisa.

- neste cendrio, entendendo a importancia e o peso que

a educacao tem para todas as geracoes de profissionais
brasileiros, que trazemos a iniciativa ‘Nectar Learn com
aprendizado audiovisual, conteudos editoriais e experiéncia
compartilhada, para trazer conteudos e insights aplicaveis e

reais sobre como crescer com qualidade e previsibilidade.

O proximo passo para alcancar a alta performance esta a uma

pagina de distancia. Vamos comecar?
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Introducao

As vezes, o time de vendas desanima e perde as forcas diante
das objecoes de vendas. Independente de quao boa seja a
estrategia, ouvir um “nao” faz parte do oficio de qualquer pre-

vendedor ou vendedor.

Uma vez que nao ha modo de evitar as objecOes de vendas,
0 mais indicado e encara-las de frente e trata-las, a fim de que
nao se tornem um problema maior e atfetem negativamente o0s

resultados.

As medidas para aprimorar o trabalho com objecoes de vendas
comegam muito cedo. Elas vem desde o planejamento do
processo comercial e passam pela montagem da equipe. Por
fim, resultam em uma série de acdes que devem ser aplicadas

Nno plano operacional.

Para entendermos como essas p

guestoes:

raticas devem partir do

planejamento estrategico, podemos comecar com as seguintes

- COMO O planejamento estratégico funciona dentro da sua

empresa’?’

- gquais sao 0s departamentos envolvidos?

- qual € ajornada entre um lead e um cliente”

- comum gue empresas, tais como startups e Negocios

em estagio inicial, ndo tenham um processo comercial bem

estruturado. Muitas vezes, vemos

situacOes onde 0 proprio

CEQO faz a venda ou ainda conta somente com vendedores

para realizar a prospeccao, qualifi

cacao e tracao.



Quando trabalha-se exclusivamente com

Jma area de vendas,

0 vendedor acaba fazendo um trabalho triplo. Pois & ele guem:

« prospecta clientes novos ativamente;

- qualifica leads, tanto os prospectados por ele, guanto 0s
coletados pelo marketing;

- faz uma proposta comercial oportuna;

+ responsabiliza-se pelo fechamento da venda.

Ter um profissional que abrace todos os pontos faz com que

ele se dedigue superficialmente a cada etapa e prejudiqgue
qualidade de todo o processo. Algo que parece economi

d

ICO

para 0 negocio, pode transformar-se no “barato que sai caro”
O mais adequado e planejar um processo comercial que seja

dividido entre duas areas:

As técnicas de prée-vendas servem como um

a de pre-vendas e a de vendas.

de leads, otimizando o trabalho de vendas em proporcoes

extraordinarias.

departamentos, € chegada ar

momento, dois fatores precisam ser avaliados:

1. Perfil dos colaboradores recrutados

Como ja dissemos, escutar o0 “‘nao” faz parte do oficio. Alem

disso, muitos leads ja tem

noderoso filtro

Resolvidos 0s assuntos que dizem respeito a estruturagcao dos
ora de montar o seu time. Nesse

Uma resistéencia previa a qualgue

tipo de abordagem de vendas, gracas as praticas invasivas

de tecnicas de marketing
informacoes concretas so

Ultrapassadas ou pela falta de

r

ore 0 produto ou servico ofertado.



oroblemas.

Necessita, ainda, enxe

Diante desse cena
contato direto com

DOSItivVo, se sentindo motivado diante de grandes

ri0, 0 profissional responsavel por entrar em
0S leads precisa de paciéncia e resiliencia.
Deve escutar e se fazer ouvir, mostrando para o potencial cliente
gue seu metodo e diferenciado, com o objetivo de solucionar

‘gar a busca por resultados como algo

desafios.

2. Conhecimento acerca do produto e do setor de

atuacao

mercado BZB.

Quando o ticket médio é al
atendimento consultivo se

orecisa sentir que

as suas duvidas sanadas, mostrando o dom

sobre a solugao.

No processo de g
ore-vendas bem t

—SSsa caracteristica € ainda mais relevante para
diretamente com propostas de vendas, especial

uem trabalha
mente No

‘0 e as vendas sao complexas, o
‘orna um requisito obrigatorio. O lead

esta seguro da compra efetuada e possuir

ualificacao de leads, um profiss

‘einado e capaz de levantar alg

iNnio do fornecedor

ional de
Jmas

possiveis objecOes de vendas e informar ao vendedor o que

Por fim, € necessa
internas que Ihes c

seu trabalho. Alguns exemplos sao:

- freinamentos acerca dos processos e solucoes;

foi mapeado, de modo que ele esteja melhor preparado no
momento da apresentacao de venda.

ri0 executar acoes e tambéem politicas
e tudo 0 que precisam para desenvolver o

- programas de recompensas baseados em metas realistas;



- técnicas de gamificacao dos resultados;
+ acompanhamento regular por parte dos gestores comerciais;
- coaching e acdes motivacionais para manter os animos em alta.

Quando todas as etapas sao cumpridas adegquadamente, 0s
profissionais se veéem amparados para lidar com objecdes de
vendas. O resultado direto & um aumento nas taxas de conversao
em vendas e na aceleragao do retorno sobre o investimento
(ROI), proporcionando crescimento saudavel aos negocios.

A0 longo deste e-book, abriremos cada fase do
acompanhamento de objecoes de vendas, a fim de nao restar
duvidas sobre como aplica-lo em qualguer empresa. Dessa
forma, vocé sera capaz de otimizar tambem o seu proprio
processo comercial.




Capitulo 1

Pre-vendas:
antecipando
o contorno de
objecoes em
vendas




Antes de entrarmos a fundo nas estrategias, precisamos
entender 0 que é cada departamento, suas responsabilidades
e seu papel na empresa como um todo.

Mas, afinal de contas... 0 que e pre-vendas”?

A pré-vendas € a area responsavel pela prospeccao ativa e
qualificacao de leads, passivos ou ativos, voltada a otimizacao
do processo comercial. A partir da acao dos pre-vendedores,
busca-se identificar as oportunidades de venda que tém

informacoes relevantes para o seg

Nele, o profissional vera se:

mais probabilidade de conversao e

fazer um levantamento de

U

mento da jornada de compra.

- 0 lead possui fit para 0s negocios;

- sua solucao pode sanar as dores do lead,;

- a maturidade para a proposta de compra e real - momento da

empresa e poder de compra;

- as objecOes de vendas sao possiveis no futuro.

Tal como um atirador de elite, as |
atuam com base no Spotter, gara

h

n

formacoes de pre-vendas
tindo todos 0s dados

Nnecessarios para manter a precisao, mesmo a longa distancia.

Conhecendo 0 outro jogador, € possivel antecipar 0s seus
ma resposta eficiente. O

Movimentos e se preparar para u
papel do prée-vendedor e descob

repassar este mesmo conhecimer

]

~asituacao de cada lead e

to para o vendedor.

O vendedor, por sua vez, estara preparado para isto e |ra

transformar as mesmas informacoes em insights uteis. E




possivel levar dados, pesquisas e cases de sucesso para
mostrar ao lead como as suas objecoes de vendas podem ser
superadas com o uso da solucao.

Qutra vantagem esta no proprio investimento em processo

comercial. Quando

de pre-vendas e vendas, diminuimos 0s resultados.
isto nao é tudo! Afinal, o contrario permite economizar, ao
mesmo tempo em que aumenta a qualidade do atendimento

especializado.

Naturalmente, o tempo de um profissior
determinada area € mais caro. Por isso, nao des

tempo de um ven

Ja o pre-vendedor ndo precisa ter conhecimentos
'ea, sendo possivel treina-1o o st

aprofundados na a

al qualifi

nao temos a setorizacao do departamento

Porem,

cado em
nerdice 0O

dedor técnico com prospeccao ativa. Este
deve ser bem aproveitado para o que ele € especialista, em
fechar vendas complexas!

a etapa de segmentacao do lead. Desse modo, 0 seu

tao
ficiente para

tempo &

investido na qualificacao de leads, a fim de que o vendedor
trabalhe apenas com as oportunidades reais de venda. ISso

diminui o custo de aquisi¢cao por cliente (CAC) e acelera o ROI.

Como ganhar autoridade em pre-vendas?

Qutro aspecto fundamental para aumenta

€ 0 ganho de auto

gatilnos mentais m

idade ao longo deste p

- O Volumnr

—m sintese, a prée-vendas € a forma mais segura de garantir oS
resultados do investimento a curto prazo. Alem de manter o
fluxo desobstruido, ao mesmo tempo em que o controla.

e de vendas

‘0OCESSO0.

—la & um dos

ais poderosos para assegurar as conversdes

e convencer o lead de que sua solucao € a mais adequada.



Os gatilhos
da psicolog
Mais propenso para a comp

escassez e autoridade, dentre outras.

mentais sao técnicas que usam conhecimentos
|a para desencadear processos que deixam o lead
ra, tais como senso de urgéncia,

O gatilho da autoridade possui um papel maior na tragcao
e No contorno de objecoes

Mma
Mme

>
U

P

- o trabalhodo S
OS Seus problemas, essa metodo

s eficientes de ganhar au
‘odologia SPIN Selling.

-ste metodo foi criado por Ne;
mpresas a melhorarem su
tilizando de perguntas est

°IN nao para po

em vendas e uma das formas
oridade na venda € atraves da

Rackham para auxiliar

as taxas de conversao em vendas,
ratégicas para auxiliar o lead na
r‘opria percepcao sobre as dimensdes do seu problema.

~ail Além de fazé-lo reconhecer
Ogia evidencia todas as

DOSSIVeis consequéncias para o ciclo de vida da empresa.

Co
na
MOt
con
ca

MO Mencionamaos anter|
ferida, despertamos no

Situacao

ormente, ao colocar o dedo

ead um senso de urgéncia,
ivando-0 a buscar uma solucao de forma agil para a
tinuidade de seus negocios. Por isso, 0 S
‘egorias de perguntas:

PIN é dividido em 4

Voltadas a criar rapport e coletar informacoes iniciais da
situacao atual do lead. O objetivo € compreender o contexto
dos negocios deste potencial cliente, para dai identificar 0s
problemas de sua realidade.



Problema

Voltadas a identificar necessidades do lead, a partir da situagao
dele, entendida atraves das perguntas de situacao. Induzi-lo a

verbalizar ajuda no processo de tomada de consciéncia, a fim
de reconhecer o problema.

Implicacao

Voltadas a implicar os problemas levantados anteriormente,
0 pre-vendedor utiliza sua retorica para fazer com que o
lead reconheca 0s impactos negativos desses problemas,
sensibilizando-o acerca de sua realidade.

Necessidade

Voltada a esclarecer a necessidade da solugao oferecida. Em
contraste as outras perguntas, o foco agui € evidenciar 0s

impactos positivos que a resolucao dos problemas identificados
causa.

Por exemplo: Nos primeiros minutos de ligacao, € preciso
buscar informacdes que revelem se este contato € produtivo

ou ndo. Va direto ao ponto e pergunte sobre dores tipicas das
personas definidas pela sua empresa:

- Situacao: “Voce e CEQ, mas tambéem acaba se envolvendo
com as vendas, certo?”.

O lead responde afirmativamente e o pre-vendedor responde:

- Problema: “E, quando voce faz uma venda, geralmente
percebe que os primeiros minutos da ligacao sao



improdutivos? Ou ainda depara-se com muitos leads que nao
sao0 adequados para 0 seu processo comercial?”

Novamente, o lead identifica-se com a situacao e reconhece 0s
Seus problemas.

- Implicacao: “Isso ndo faz com que voce perca o tempo que
poderia ser dedicado a outras funcoes relevantes?”

Caso a resposta do lead seja positiva, a estrategia ja deu
certo! Agora basta apresentar sua solucao e seguir na ligacao,
gqualificando-o.

- Necessidade: "Na empresa x, trapbalhamos justo as
ferramentas e metodologias para solucionar este problema e
garantir que tal situacao nao chegue até o CEQ?

—sta pincelada € o suficiente para despertar o interesse do

ead e conferir autoridade. Como estamos no momento de pre-
vendas, nao cabe apresentar o produto de modo aprofundado.
Mas seguir com o roteiro de perguntas e ja marcar uma reuniao
de venda.

Neste processo, € natural que o lead revele uma serie de
informacoes e receios. lais dados devem ser repassados ao
time de vendas para que possiveis objecdes de vendas sejam
identificadas.

Preparando o mindset para as objecoes em vendas

|sto nos leva a outra capacidade importante para o processo de
pre-vendas no contorno de objecdes de vendas. No fundo, esta
jornada serve para preparar o mindset do lead, a fim de seguir
NO Processo de venda.




N&o € vantajoso permitir que o
departamento de vendas. Quan
anteriormente, maior a probabilidade de fechar um novo
contrato. Porém, o ato de traba

falar com ele. Isso signifi
estruturado, com o intu
a0 SUCESSO.

ca guia-lo atraves ¢

ead chegue C
to mais trabalr

ito de desenvolver u

Boa parte disso e feita por meio de SPIN se
No entanto, outros cuidados tambem podem
desenvolvimento. Chegar di
coisas! Por isso, a pesquisa

reto ao decisor facili
nas redes sociais e outras fontes

‘U’ ao

ado ele for

har o lead n&o € simplesmente
e Um Processo
M mindset favoravel

ling e gatilhos.
fortalecer este
ta - e muito - as

orevias e tao importante. Quando vocé tem o nome destes
decisores e fala diretamente com eles, como se tivesse algum

pessoa. Assim, a probabilidade ficara ainda maior!

Novamente, reiteramos aquil
correto de profissional. Ele ¢
para que drible estes guardioces e ¢
Ja em contato, leve o tempo que fo
qualificacao adequada. O objetivo do pre-vendedor e ve
reuniao. Por isso, a argumentacao nao deve girar em torr

nivel de intimidade, as chances aumentam. Agregue a esta
técnica a informacao de que voce troca mensagens com a

a importancia em contratar o perfil
eve ser esperto e estudar téecnicas
negue a guem e necessario.
rnecessario para uma

nder uma
0 do

preco, mas sim do valor do produto. Nao cabe ao pre-vendedor
fazer uma proposta, apenas identificar a prontidao de compra,

baseada em necessidade da solucao, buc

as e transforma-las em

—azendo um bom uso das perguntas de S
processo de qualificacao, o lead ira falar sob
necessidades. Basta que o prée-vendedor se;
iNnsights. Para ganhar essa confianca, a

venda precisa ser honesta.

para as empresas. Com

entre vocé e o prospect.

ISSO € gerado conf
-studar sobre o cl

er

dl

get e tomming.

ca e auto
te é esse

PIN Selling no
e todas as suas
a capaz de ouvi-

r

n

P0r iSso, saber lidar e driblar como objecdes e de extrema valia

idade
cial



para contornar as objecoes. Veja em qual persona ele se
encaixa, saiba o mercado que ele atua, que segmento faz parte,

gL

eh

oDb]

aisS Sao suas ca
contrar pelo ca

sim, desarmar a pessoa do outro lado da linha.

No dialogo, entenda como o produto/servico se encal
to-chave para focar na mo

e
C

>

e
e

OUSCa.

Nte, antecipando as obj

Depois gue 0 mo
gue o0 vendedor t

—Sse sera o por

jecoes.

ivo da compra for identificado, o ideal &
‘aga essas objecdes de forma preventiva, ja
aborando as respostas para elas, o gue aumer

chances de gue a venda seja realizada.

Alem disso, quanto

M

ajores serao as su

oior for sua apresentacao ao cl
as objecoes. Quanto melhor fo

racteristicas e outras informacgdes a mais que
minho e que também forneceu.

- necessario ressaltar também que o processo de quebrar
jecOes de possiveis compradores nao e sobre persuadir, mas

Xa NO que

ivagcao do

ta conforme as

iente,
" a

comunicacao inicial, mais autoridade a empresa ganhara

pera
clien

O

SE

do p
auto

Ve
especi

ead precisa
para auxi
al para e

ter clareza de que a
jar o vendedor na montagem de uma
e. A moeda de troca & o tempo investido em
uma reuniao de vendas, sendo que o produ
‘Oprio vendedor. Co
'idade e incentiva o

oca-lo como um
ead a dar impor

nte a ele. Sendo assim, tratar de uma objecao quando o
te ndo te vé como autoridade € um grande problema.

igacao de pre-vendas

proposta

to é o curriculo
especialista traz
‘ancia ao momento.

Desse Modo, a pré-vendas mostra-se como uma ferramenta
pOoderosa para prevenir as ob
caminhos de um relacionamento honesto e assertivo.

jecoes de vendas e abrir os

‘OKk, mas como posso ser Vvisto dessa maneira pelo meu cliente?”



A resposta € a seguinte: deixe que ele conheca mais da
empresa, mostre depoimentos, cases do mesmo nicho. Faca
com que ele se pergunte: "Por que vale a pena estar junto
dessa empresa”?”’ e durante a propria troca entre vOces, ele

recebera um tratamento empatico e sentira sua duvida sanada,
além de ter a visao de autoridade consigo.




Capitulo 2

Como treinar a
equipe de vendas
para superar
objecoes




Treinar a equipe de vendas para superar objecdes € um

dos maiores desafios para qualgquer ec
Ue todos estejam eo

h

e impresci
corretame

h

e a
ele

ravessdar

AS principais habil
‘ar objecoes
ta ativa e capacidade de argume

supe
escu

divel 0
te comr

mentos da alta
adequadamente 0s ve
concorrencia e atingir

elas.

P0r SSO, ter uma equipe de vendas capaz de recor
ecoes dosc
oerformance comerci

as O]

incluem,

idades para treinar a equii

Uipe comercial e
Uipados para lidar

hecer
JmM dos maiores
al e preparar

ientes e

ndedores € crucial para vencer a
metas de vendas.

oe de vendas para
MIiSMO, recursos de
ntacao, a contratacao,

alem do ofi

treinamento e ramp-up do time.

O ofi
Qua

Corr

argumentos,

forma constru

Alem disso, o treinamento da eo
incluir praticas c
lba como exp

Sd
SO

dedores es
e sente cor

a escuta ativa, os vendedores consegue
melhor 0s anseios dos clientes e, saber respo

a

tiva.

flanca e

e negociacao, g
orar as fontes das objecoes dos clientes e crie
ucoes criativas para superar esses obstaculos.

MisMo € uma das principais habilidades da equipe de vendas.
Ndo 0s ver
vendas, o clien

20 otimist

T

as sobre 0 processo de
fechar negocio.

der
m

Nter
" CO

m e
nde

uda os vendedores a lidar com objecOes de

Uipe de vendas tambem deve
e permitam que a equipe

A contratacao entra no sonho do gestor conseguir escalar uma

equipe de fo
up & uma for

®
"

‘ma eficaz. Com isso,

ma de escala

Je a sua distancia, entre

NOS ja sabemos que o ramp-
"~ essa alta performance na equipe, ja

UM vendedor recem-contratado ate o

a em que ele alcanca 100% da sua meta, € medida em tempo.



Mas como fazer isso de fato” Para comecar, € necessario que
VOCE |a tenha:

+ UM processo bem definido;
- Um recrutamento e selecao assertivos;

- metas concisas, pois & importante que vOceé Nao crie metas
utopicas.

Para melhor entendimento, abriremos a caixa preta do
processo de ramp-up da Nectar. AQui precisamos que 0S

recem-contratados sejam “‘rampados’, em media, de 3a 5
MEeSseS N0 Maximao.

Defina o Playbook de Vendas

Para 0 primeiro passo, € necessario elaborar um playbook
detalhado do seu processo de vendas. Voce deve construi-1o
ja pensando em como ira replicar o mesmo treinamento para
varios colaboradores, ou seja, visar a escalabilidade

para a eficiencia do processo em um cenario de crescimento.

- importante ressaltar que o playbook sempre é construido
atrelado ao processo atual da empresa, significando que ele
estara sujeito a eventuais alteracdes no futuro.

Outro ponto importante e avaliar a assimilacao de todo o
conhecimento que e transmitido pelo playbook, afinal, pouco
adianta fornecer materiais de capacitacao para sua equipe e
nao saber se, de fato, eles estao aprendendo, concorda” Para
tanto, inclua no seu playbook um passo de avaliacao.




Aqui na Nectar fazemos assim: apresentamos um conteudo
para toda a equipe comercial no processo de ramp-up,
fazemos as avaliacdes e abrimos espaco para duvidas que
possam surgir durante esse periodo.

—SSe espaco e indispensavel aoc sucesso porque sua equipe
estara absorvendo um turbilhdo de conteudo e precisara
desses momentos para organizar ideias e desfazer possiveis
confusoes.

Construa o perfil do seu time comercial de alta
performance

Para que VOce consiga contratar vendedores da melhor forma,
e necessario definir as caracteristicas que busca em um
vendedor, por exemplo, se procura ou nao alguém com zero
experiéncia na area de vendas, que seja focado e que tenha

facilidade em mudar de mindset.

Dependendo do seu objetivo, pode fazer mais sentido contratar
vendedores experientes na area, pois:

- eles s&0 mais preparados para trazer key accounts (ou
contas-chave);

- POr ja possuirem um mindset de vendas, podem se
desenvolver mais rapido e, conseguentemente, gerar
resultados mais rapido tambem.

Agora e possivel gue faca mais sentido contratar alguem

gue Nao tenha experiéncia em vendas, mas que possua as
caracteristicas necessarias que voceé definiu para compor em
seu time.




[SSO € comum NOS casos em gque 0 mercado € Novo e esta em
constante mudanca, como as empresas de tecnologia, pois:

- profissional sem vicios por nao vir da area de vendas;

- MeNor resistéencia para aplicar seu processo;

- VOCE pode acompanhar e moldar sua evolugao de acordo
com seus aprendizados.

Tambem e possivel contratar tanto profissionais experientes

COMO Nao-expe
oerfil com as ca

rientes, mas e necessario montar bem esse
racteristicas que sua organizacao procura.

A partir disso, VOce sabera se fara sentido para vocé ou nao
contratar alguém com experiéncia, sem ou 0s dois.

No caso da Nectar, por exemplo, n0s optamos por contratar
DEess0as com zero experiencia mas que sejam focadas e que

implicar

diretamente no tempo

tempo ao construir um vended

exigéncias do N0SSo pProcesso.

C

O

tenham facilidade em mudar de mindset. Embora isso possa
e ramp-up, NOS ganhamos
" 'Sem Vicios e adepto as

ApPOs definir essas caracteristicas, € hora de ir para o proximo

PDAasSSO: C

que seL

riar um processo de co
treinamento e na hora de desen
importante que encontre maneiras de contornar as objecoes
futuro vendedor possa ter, de forma que traga

Ntratacao, ja que isso ajudara no
volver seu time. Nessa etapa, €

beneficios para sua organizacao e para o desempenho dele.

Sabe por que”? Se voce tiver um p
Mmaiores serao as o
NOS MiNiMos detalh
vendedor o

VOCE Nnao ter tic

‘ealmen
uma gra

te proc
nde dor

O O cuidado em

DjecOes e resis

t

Ura para sua eq

de cabeca.

U]

0e, POr exem

‘'ocesso mal elaborado,
‘encias. Logo, preste atencao
es de cada passo pois se voce contratar um
Ue nao possui tais qualidades que necessita, por
rabalhar no ti

00 de perfil que
olo, resultara em




-Ntao,

nara sapbe

mudancas e quai

" se ele é resistente para aderir a novas
S SA0 suas objecoes, faca perguntas como:

- “‘Conta uma grande dificuldade que vocé enfrentou e
consequiu contornar a situacdo?” (pode ser no trabalho ou na
vida pessoal)

- “Qual foi a maior mudanca que voceé ja teve e como lidou com
ela?’, “\oce gostou? Por qué? Nado gostou? Por qué?”

- "0 que vocé acha que precisa melhorar na sua carreira de
venaas?”

- sempre importante ch
entao, para saber se as
mais detalhes da histor
gagueja, se C
verificar se e

e alguma-

ecar a veracidade das informacoes,
nistorias sao reais, € importante pedir

la e observar as respostas, se ele

‘orma se contradiz. Isso também ajuda a
e tem facilidade para mudancas de processos, por

iSSO elabore dinamicas para gue vVOCE possa mensurar essas
atividades, como:

. déeumal

form

a gue ele sabe vender.

ista de contatos e deixe-0 vender seu produto da

- depois expligue seu processo e a forma como voce vende, de
forma breve, e peca para que repita 0 processo.

. analise como ele se sait
dificuldades que o cand

ensinou.

e pergunte quais foram as
idato sentiu e se ele aplica o que voce

Nao meca esforcos para construir, testar e melhorar seu
orocesso. Lembre-se que todos esses pegquenos detalhes farao

com @

OS Ires

ue VOCe contrate de formr

a mais assertiva possivel. Cruze

Jltados obtidos com a co

nduta ética da sua empresa,

cultura organizacional e faca uma analise de acordo com 0s



pontos obtidos pelo candida
‘match” com a sua ética e cu

‘0. Compa
tura orgar

‘e e veja se ele deu
izacional.

Divida o treinamento em checkpoints para acompanhar a
evolucao

AQui 0 Objetivo nao € que ele bata meta mas sim que cumpra
com 0S compromissos dos conteudos na trilha de aprendizado

do

Playbook de Vendas.
recem-contratado deve fazer res

empresa o gue estudou.

O
9

consegL

-/

-/

realizar res

UMOS, VOCE pode -

-, depen

estionamer

tos sobre 0 que €

ira testar a evolucao de seus conr

e apresen

dendo da fase do desafio, o
UMOS OU apresentar para a

Depois de apresentar sobre o conteudo determinado
‘azer, por exemplo,
tou, assim

hecimentos teoricos,

sua retorica e como esta quanto as objecoes.

Caso seu recem-contratado nao consiga entregar o que foi

pedido, crie um pla

NO de repescagem e rea

ize um Coaching

One a One para entender o que pode estar impedindo a sua
produtividade. No entanto, se ele insistir em nao cumprir com

O COMPromisso, significa que e
-Ntao aqui & importante g

e N30 € para O Seu Processo.
Ue ele seja desligado do ramp-

up, para gque voce nao tenha futuras dores de cabeca, pois

0Eess0as res
resultados a

stentes se

M coachability podem prejudicar 0S
mejados e a cultura construida.

Depois dessa primeira trilha, se tudo ocorrer bem, estara

na hora de colocar seus novos vendedores em campo junto

com 0S mais antigos da casa.

P0iS, ao observar o dia a dia

dos vendedores ja acostumados com a rotina e cultura da
empresa ira ajudar em sua evolucao.



-aca incentivos de que sempre um ajude o outro, seja ouvindo

a ligacao ou tirando duvida, isso cria uma cultura de equipe

Muito saudavel. E ndo ache que o gestor ira ficar livre dessa
responsabilidade: de acordo com o livro Sales Acceleration Formula,
do autor Mark Roberge, € imprescindivel que o gestor faca o
acompanhamento de perto desses novos vendedores, atraves dos
metodos Coaching em grupo e o Coaching One a One.

- como realizar isso em pratica? Fixe um dia na semana para
fazer com o0 grupo e tambem com cada memlbro do time.

—M grupo, voce pode focar em fomentar discussdes sobre
CcOMO solucionar as objec;oes gue seu time esteja enfrentando,
assim todos como uma equipe se ajudam para atingir seu
objetivo em comum. Dessa forma voce cria uma cultura
saudavel dentro da equipe comercial.

Ja individualmente, ou como também € conhecido de Coaching
One a One, o objetivo € motivar e eliminar sentimentos que

blogueiam a pessoa de sempre querer dar o melhor dela. Pode
acontecer de sua produtividade estar em baixa por causa de
alguma particularidade pessoal ou até mesmo no profissional
e com O coaching voce consegue entender e ajudar a resolver
alguns desses problemas para que seu vendedor consiga

voltar a produzir. Afinal, o papel do gestor ¢ tirar os empecilhos
para que a equipe produza e chegue em um resultado positivo.

Na entrada explicar desafios, regras e as consequéencias

= importante que o processo seja transparente, entao explique
0asSo a pPasso do que sera realizado desde o plano de entrada
a0 plano de saida caso a pessoa nao consiga atingir 0Ss
desafios propostos.

- tenha sempre em mente que ter uma gestao mais
numanizada € importante, pois ha coisas que voce nao pode




mudar em uma pessoa (principalmente em questdes pessoais),
Mesmo que ela esteja comprometida com o processo. Entao,
buscando prever conflitos, cuide sempre das pessoas para que
se sintam confortaveis durante o processo.

Plano para contorno de objecoes

A pratica de documentar as objecdes e as possiveis solucoes
€ uma otima forma para objeto de estudo e ate mesmo para ter
Um norte, caso esteja passando por alguma situacao parecida.

- importante frisar que essa pratica pode deixar o seu
processo engessado e improdutivo, ja que existem inumeras
possibilidades de contornar uma mesma objecao, entao cuide
para que isso nao aconteca. Por mais que tenha um playbook
documentado e atualizado de todas as objecoes, pouco
podera ser consumido, ja que em muitos dos casos a melhor
oratica € o compartilhnamento ao vivo.

Outra estratégia muito utilizada € vocé quebrar uma objecao
em partes. Essa estratégia ajuda a mostrar valor ao lead e
contornar um possivel ‘nao” que ele havia te dado, por exemplo:

- Lead: "Nao estamos procurando uma ferramenta com esse
foco Nno momento, estamos focados em outros projetos ao
decorrer do ano e ja utilizamos a nossa verba para eles.”

Vocé: “Entendo perfeitamente [nome do lead]. Se vocé

tiver 10 minutos, gostaria de entender melhor o seu lado

do por que a solugao nao € o seu foco no momento. Sua
empresa poderia se favorecer muito a curto prazo com a
implementacao da solucao. Por mais que a verba seja um
fator importante, ainda mais na situacao de crise, apenas
quero conhecer melhor seu cenario e trazer uma nova
perspectiva que talvez vocé desconheca. O que acha? Creio
que 10 minutinhos e suficiente para batermos esse papo.”

Tenha sempre em mente que enguanto voce nao tiver recebido
Um “nao’, € possivel contornar essa objecao.




Capitulo 3

Dicas para

vendedores com
dificuldade para
lidar com objecoes




Quando uma objecao apa

ter empat

pbastante a negociacao.

Sendo assim, existem algu

pode se deparar no decorrer do seu processo de

na pratica. As mais comuns estao listadas logo abaixo:

recer nao tenha medo!

- importante

ia N0 momento em que ela surgir ira melhorar

mas objecOes comuns que vVoce

Quando a objecao é preco

Uma objecao de preco.
sabem como lidar com essa objecao e saber a meln

aprendizado

Nao tem vendedor heste mundo gue nunca tenha passado por
- muito comum. No entanto, nem todos
or forma de

idar com ela € uma das principais chaves para fechar mais vendas.

Por isso:

« Relembre as dores do seu prospect

Se
do
do

[, CE

rde

U cliente esta buscando

10 Se voce chego

Uma solucao para reso
U até aqui e Nnao possui

e mapeada € porgu

deveriam estar falando de preco agora.

Selling em seu prospect.

adO

orimei

aS

gerar L

Nada
O lem

SEL

mp

O

e

melhor para passar po

prospect o que fez

ver alguma

nenhuma

e fez algo de errado e vOCEes sequer

-ntao, partindo da premissa que VOCe ja possui as dores
mapeadas, use-as. Use 0 que descobri

U ao aplicar o SPIN

hora de cutucar a dor novamente.

- objecdes de valores do que faze-
rar que ele esta doente e vocé tem a solucao. Relembre

ele ter interesse em falar contigo em

0 lugar. Quais dores voce esta solucionando? Quais sao
icacOes se ele nao soluciona-
‘géncia e valor em cima da sua solucao.

as”? Com isso vOCe va;



- Compare o gue vocé oferece com a concorréncia

Vocé conhece o seu mercado e a sua concorréncia” Senao,
pare tudo e comece a estudar os dois.

O que voceé tem a oferecer de diferente que a sua
concorréncia”? Aqui voceé pode discutir tanto funcionalidades
guanto valores. Se seu valor € maior que o da concorréncia,

mostre o porqué! Fale de resultados. Afinal,
fato na decisdo € o custo X beneficio.

O gque vai pesar de

Quais funcionalidades justificam o seu preco estar acima do

da cor

a mec

MEeSIT

|0 e longo prazo e 0 que voce ja fez co

corréncia? Quais os beneficios vocé vai trazer a ele

M outros do

0 mercado? Gere novamente valor em cima do gque vocé
esta ofertando. Se 0 seu valor esta mais baixo que o0 da sua
CONCOrréncia, use isso a seu favor tambem.

» Saiba utilizar o desconto a seu favor

Ha quem diga que se voce der a solucao correta, o prospect

jamais ira reclamar de valor. Mas

absoluta, ha varios tons entre o preto e o bra

Vocé sabe quando utilizar o desco

ISSO NA0 € uma verdade

NCO.

nto na hora certa? Aqui vocé

pode utilizar uma das armas da persuasao: a reciprocidade.
Quando alguéem te da algo ou |lhe faz um favor, vocé se sente

em divi

da com aqguela pessoa, certo”? Gere valor em cima do
que esta oferecendo, saiba “dar o desconto’

para de fato fechar

O acordo com o prospect, como no exemplo:

‘Oi, PROSPECT, vocé realmente pretende fechar comigo se eu
Ihe conceder o desconto de X%7?”

Por que € importante obter essa confirmacao? Tem que saber

se ele N30 esta apenas fazendo “leildao” com vocé e ndo tem



uma intencao de compra real. Se a resposta for sim, siga.

‘Certo, eu te darei X% de desconto, mas vocé tem que fechar
comigo ate data X’.

Pronto, agora voce esta Ilhe fazendo um favor e ele tambem
se sentira na obrigacao de Ihe retribuir. Quando vocé coloca
uma data limite, vocé tambem esta utilizando outra arma da
Dersuasao gue € a escassez e tambéem ajuda no Processo

de convencimento.

Objecoes em relacao a troca de sistema ou ferramenta

—ssa objecao pode surgir tanto no inicio quanto no final

do processo de vendas. Ela também € uma objecao muito
comum, mas para trata-la voceé tem que descobrir quais S&o 0S
MOtivos por tras da resisténcia a troca de ferramenta. SO assim
conseguira passar por essa objecao com sucesso.

NAao quer trocar por que acredita que esta tendo bons
resultados com a ferramenta atual”? Pergunte o porqué.
Pergunte sobre a utilizacao na pratica, se a ferramenta atende
A0S requisitos e consegue amarrar o processo desenhado
nela. E nessas perguntas que vocé pode encontrar uma brecha
processual também. As vezes a ferramenta atende, mas atende
a Um processo ultrapassado.

Os cases aqui te ajudarao bastante tambem, principalmente se
houver cases de concorréncia direta do seu prospect. Afinal,
ninguem quer ser deixado para tras, se a concorrencia vem
obtendo melhores resultados com sua solucao, seu prospect ira
repensar. Tanto para o inicio quanto para o final do processo de
vendas, voce pode utilizar cases para tratar essa objecao.




Quando o cliente diz que nao tem interesse

= uma objecdo que surge muito nas cold calls ou cold e-mails
na hora da prospeccao. Novamente, pergunte. Se posicione
COMO um consultor, tente criar rapport para a conversa.
Pergunte como estao os resultados ou a produtividade,
dependendo da situacao e do que voce vende.

Por vezes o problema esta na forma como voceé esta
prospectando do que de fato em um nao interesse do lead
NO primeiro contato. Por isso, saiba identificar guando o

‘Nao interesse” surgiu de uma abordagem errada ou quando
significa um nao interesse real. Neste ultimo caso, 0 melhor &
realmente desapegar.

Por isso, se um lead ndo esta mesmo interessado em falar com
VOCE, gaste seu tempo com um que esteja. Lembre que a hora
do vendedor € a hora mais cara da empresa, nao perca tempo e
dinheiro com leads que claramente n&o querem falar com voceé.

Sobre o ROI (“Qual é a garantia que vou ter esse
retorno?”)

AQui VOCE precisa ser objetivo. Evite encher linguica, ja que o
prospect que tem essa objecao quer dados. Por isso, sempre
va preparado para reunioes, conheca o mercado do seu
prospect antes de falar com ele (esse € o primeiro passo para
se preparar para qualquer objecao).

Novamente, use 0s cases a seu favor. O que ja fizemos de
parecido com outras empresas? O que aumentamos para

eles em resultados reais desde que aderiram a nossa solucao/
ferramenta”? Qual € o tempo medio de retorno de acordo com o
mercado do seu prospect?




Como fazer o cliente falar o motivo por nao continuar na
venda

Primeiro ouca e entenda as justificativas do seu prospect.
_embre-se, ele mesmo vai dizer para voceé 0 que vVOce deve
fazer para consequir fechar com ele. Tente extrair essa
informacao, pergunte “ha algo que eu possa fazer para
seguirmos com vVoces?” e escute. Ai ele podera falar de precos,
podera falar de resisténcia de troca de sistema, entre outras
objecdes. Sabendo do que se trata, voce conseguira trata-las.

Caso nada disso funcione, seja humilde. Todo mundo,
conscientemente ou nao, gosta de ensinar algo. Diga que esta
ciente do pOS|C|mamento do prospect mas que gostaria de
entender o porgué. O famoso “‘onde eu errei com VOCE para
poder fazer melhor depois, vocé pode me ajudar?”

Mostre ao lead que voceé realmente entende que aquele
empecilho e real é algo importante. Assim, ele sentira que
compreende a preocupacao dele.

Como contornar objecoes internas

Objecoes internas sao complicadas de lidar, mas nao sao
impossiveis tambem. Primeiro, identifique qual € o tipo entre:

. E uma resisténcia de equipe?

Se for, procure saber porgue a equipe esta desfavoravel a
adesao da sua solucao ou ferramenta. £les nao sao decisores,
mas certamente sao influenciadores. Em empresas mais novas,
a influéncia dos colaboradores na adesao de novas solucoes e

ferramentas € ainda maior.




Se VOCEe
um prob

3 ide

el

rapport.
fazer ou

0S benef

. E uma resisténcia da diretoria ou presidéncia?

Caso seja, essa obj
iNICIO VOCE tivesse

Convenca o seu prospect a te aju
lado, para agir como infl
dele para agendar uma

[CiOS para eles
sua solucao ou ferrame

nta”’

Jenciado

‘eu

ntificar que a resisténcia da equipe pode se
a, procure tambéem entender a situacao e
Por que eles estao resistentes? O que vocé pode
mostrar para reverter a situagao a seu favor”? Mostre
tambem. O que eles ganharao com

a apreser
a tudo pe

novamente e mostre o que voce podera fazer por eles.

. E relacionada a politicas internas?

r

lar

ecao poderia ter sido evitada se desde o
trago 0s decisores para su
solucao. Mas se voce esta nela, ainda ndo es

tacao de
rdido.

dar. Chame ele para o seu
- e facilitador, peca a ajuda
Nia0 COM 0OS decisores. Se prepare

ISSO também € algo que deve ser mapeado No inicio do contato

COIm
Nna e

a alg
imped

U
+

para o seu po
-0ge do esco
dentro” Se foge, nao

que isso ira impactar em relacao a va

O Seu prospect. Voce preci
mMmpresa do seu potencia
do tipo de servico, solucao o

ma politica que fu
VO para vVoce leva
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sa ente
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J ferramer
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ra sua ferra
iente” Exis
a solucao,
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‘e algo g
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ta que voce fornece.
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Ue VOCE possa
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a O que fazer e voCcE deve desapegar. Se
esta dentro, o que voce pode fazer?

prospect.
Nclonamer

ores e fu

Deixe cla

Depois de mapeado 0 que voce pode fazer, pense em como
VOCE deve apresentar iSso para o sel

O NO

to.



Conclusao

= indispensdvel seguir o processo desde a contratacdo até

O ramp-up. Todos 0S pPassos sao importantes para uma

Orevis
busca

bilidade.

~melhorias no gu

organizacao que procu

- parac

ra replicar seu processo e
Ue iSSO possa ser possive

e ja esta sendo feito, pois

ISSO faz cormr

busca obter
@ essencia

gue toda a equipe comercial em conjunto com a empresa,
evolua de forma positiva.

—Ntao lembre-se, todo detalhe impo

fa € sua empresa nunca

deve parar de evoluir, seja em seu processo de vendas,

de seus concorrentes.
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Mmelhores estruturas e em sua cultura. Dessa forma, se seguir
todas as dicas a risca, vocé estara sempre a frente
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