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Introdução  

COMO AUMENTAR AS VENDAS USANDO  

APENAS ESSA TÉCNICA 

















Provavelmente você deseja muito que a equipe de vendas da  sua  empresa  aumente  os  resultados,  batendo  metas ousadas  todos  os  dias.  É  bem  provável  que  você  e  seus vendedores  acreditem  que  para  melhorar  suas performances,  precisem  mudar  muitas  coisas  ou  fazer cursos  altamente  especializados,  aprendendo  técnicas mirabolantes e difíceis de serem colocadas em prática. 


Imagine aprimorar uma única técnica de vendas, gerando grandes  resultados,  diminuindo  o  seu  estresse  em  bater metas,  fazendo  com  que  os  profissionais  envolvidos ganhem  reconhecimento  dentro  da  empresa,  fazendo surgir a possibilidade de uma promoção, gerando maiores comissões,  aumentando  o  padrão  de  vida  de  toda  a equipe  etc.  Esse  é  o  sonho  de  todas  as  pessoas  que trabalham com vendas, não é verdade? 
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Este e-book irá te mostrar que, para vender mais todos os dias,  basta  uma  única  técnica  simples  bem  aplicada. 

Quando  eu  apresentei  para  a  minha  equipe  de  vendas essa  técnica,  os  nossos  números  foram  melhorando  a cada dia, pois quanto mais essa técnica é aplicada, mais afiado  o  vendedor  vai  ficando.  É  como  treinar  qualquer habilidade: quanto mais você treina, melhor você se torna. 

Talvez você esteja passando pelos seguintes problemas: Como  líder  de  vendas  ou  vendedor  você  é  chamado constantemente  pelo  seu  superior  para  dar  satisfação com  relação  aos  resultados.  Quando  os  resultados  não estão  bons  você  tem  que  ficar  escutando  sempre  a mesma  história,  sempre  as  mesmas  cobranças.  Nessa hora,  você  tem  que  ficar  dando  explicações  e  fazendo promessas  de  que  irá  fazer  algo  para  que  os  números melhorem. 


Você  também  pode  estar  passando  pelo  desagradável problema  que  é  ver  os  seus  possíveis  clientes  optando por não comprar com você e/ou sua equipe, e indo para a concorrência.  Isso  vai  desestimulando  a  todos,  fazendo com  que  a  equipe  não  apresente  mais  o  produto  ou serviço  com  a  mesma  motivação,  pois  o  excesso  de 

“nãos”  vai  sugando  a  energia  e  detonando  o  astral  de todos. 


Numa  reação  em  cadeia,  essa  falta  de  resultados  em vendas  gera  um  clima  pesadíssimo  em  toda  a  equipe,  e então  começam  as  transferências  de  responsabilidades. 

A  empresa  culpa  o  líder  e  equipe  de  vendedores  e  os vendedores  passam  a  acusar  a  empresa  dizendo  que  o produto ou serviço é de baixa qualidade. Enfim, começa a se  estabelecer  o  caos  em  toda  a  equipe  de  vendas  que contaminará todos os setores da empresa, pois o setor de vendas é o coração de todo o negócio. 
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Essas pressões acabam com o seu humor, colocam você numa  situação  de  estresse  extremo,  elevando  o  seu cortisol  e  prejudicando  a  sua  saúde.  Nessa  hora  você começa a buscar freneticamente todas as possibilidades para  melhorar  as  vendas.  Toda  essa  pressão  e  estresse acabam  extrapolando  o  ambiente  de  trabalho  e  então, muitas vezes, você acaba descontando nos amigos e na família. 


Sabe, eu sei exatamente o que você pode estar passando nesse  momento,  pois  eu  também  já  passei  por  todas essas  situações.  Quando  eu  montei  a  minha  empresa, juntamente com um sócio, eu achava que o segmento era muito  bom  e  que  os  produtos  iriam  se  vender praticamente  sozinhos.  Eu  achava  que  por  estar  em  um bom segmento bastaria abrir as portas e os clientes iriam correr para dentro da empresa. 


Os  dias  foram  passando  e  o  que  eu  achava  que  iria acontecer,  obviamente,  não  aconteceu.  É  terrivelmente estressante  você  investir  pesado  num  negócio  e  ver  as contas  se  acumulando  e  as  vendas  acontecerem  de forma  pífia.  Na  minha  cabeça  aquilo  tudo  não  fazia nenhum  sentido,  pois  a  empresa  estava  linda,  estava localizada  num  excelente  ponto  e  os  produtos  eram  de extrema qualidade. 
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O  estresse  tomou  conta  do  ambiente  e  a  minha  relação com  o  meu  sócio  começou  a  ir  de  mal  a  pior.  Muitas vezes batemos boca, pois cada um queria implementar a sua  estratégia  para  sairmos  do  vermelho.  Isso,  é  claro, contaminou  os  funcionários  e  os  próprios  clientes  já sentiam  uma  atmosfera  pesada  no  ar.  Não  demorou muito para o meu sócio sugerir a venda da empresa. 


A  minha  determinação  e  sangue  nos  olhos  de  ex-atleta não me deixaram ser vencido sem lutar até o fim. Dei um jeito  de  comprar  a  parte  do  meu  sócio  e  buscar  fazer  o que  precisava  ser  feito  para  melhorarmos  os  resultados em vendas. 


Sem conhecer a fundo o universo das vendas, sem nunca ter  lido  absolutamente  nada  sobre  o  assunto,  eu  achava que  para  se  vender  bem  bastava  ser  simpático  com  os clientes,  dar  bom  dia  com  um  sorriso  no  rosto  e  falar qualquer coisa sobre o produto. Quanta inocência! 


Com  o  tempo  passando  e  nada  melhorando,  ou  melhor, piorando, pois, uma outra empresa, do mesmo segmento, estava  sendo  instalada  a  exatos  cinquenta  metros  da minha.  A  competição  acirrada  pelos  mesmos  clientes estava  prestes  a  começar  e  eu  precisava  me  armar  de tudo  o  que  fosse  possível  para  melhorar  as  vendas  e enfrentar o inimigo. 


Foi então que eu fui buscar aprender, de forma séria, tudo aquilo que eu ainda não sabia para levar a minha empresa para  um  outro  nível.  Devorei  tudo  o  que  foi  livro,  vídeos, cursos e mentorias sobre vendas e comecei, junto com a minha  equipe,  a  colocar  as  sensacionais  técnicas  em prática. 
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Ufa! Nós nos tornamos verdadeiras máquinas de vender, usando técnicas infalíveis, encantando os clientes, eliminando objeções de forma cirúrgica e tornando a empresa um grande sucesso. 


Passamos não só a ter clientes, mas sim, verdadeiros fãs. 
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Vendas  

Manter  um  time  comercial  de  alto  nível,  que  gere resultados  satisfatórios,  é  um  dos  grandes  desafios  das empresas  de  qualquer  ramo.  A  esmagadora  maioria  dos vendedores conhece pouco sobre técnicas de vendas. Os que  conhecem  essas  técnicas  mais  afundo  não  as aplicam  ou  aplicam  sem  o  devido  capricho  para  que gerem resultados significativos. 


Vendedor fraco, na hora que aparece uma objeção, trava, responde  qualquer  coisa,  ou  seja,  ele  não  sabe  matar  a objeção e segue perdendo vendas. 


E é exatamente o que eu vou te ensinar agora. Como fazer a  sua  equipe  de  vendas  eliminar  de  forma  eficaz  as objeções e parar de perder vendas todos os dias. 
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Pra  você,  líder  de  equipe  de  vendas,  melhorar  os resultados  em  vendas,  você  deverá  fazer  o  seguinte: reúna a sua equipe de vendas numa sala e faça com que cada  vendedor  escreva  três  objeções  que  geralmente ouvem  dos  clientes.  Logo  abaixo  de  cada  objeção  eles deverão escrever o que eles respondem aos clientes para tentar matar essas objeções. Depois peça para que cada vendedor  leia  em  voz  alta  as  objeções  e  os  seus argumentos para tentar matá-las. 


Você vai pegar todo esse material e separar as objeções que mais foram citadas pelos vendedores. Feito isso, você deverá montar um script poderoso para matar cada uma dessas  objeções.  Converse  com  os  dois  melhores vendedores da sua equipe para eles lhe auxiliarem nessa tarefa.  Avalie,  também,  as  respostas  apresentadas  pelos vendedores para usar o que fizer sentido. 


Posteriormente, você montará um material único que será entregue  a  todos  os  vendedores  com  as  principais objeções  e  como  matá-las,  além  de  como  ajustar  todas as  variáveis  que  apresentarei  mais  a  frente,  variáveis essas que poderão diminuir ou aumentar as objeções. 


Os  vendedores  deverão  estudar  esse  material  e  aplicar essas  respostas  nas  suas  negociações,  além  de ajustarem as outras variáveis. Verifique semanalmente os resultados  e  faça  ajustes  no  processo  baseado  no feedback dos vendedores. 


Só  com  essa  técnica  as  vendas  da  sua  equipe  deverão subir muito, pois o que mais faz os clientes desistirem da compra  é  não  ter  as  suas  objeções  eliminadas  com argumentos matadores. 
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Ter uma equipe de vendas que não domina e aplica com qualidade as técnicas de vendas  é perder dinheiro todos os  dias.  Perder  vendas  todos  os  dias,  além  de  ser  algo que  nenhuma  empresa  quer,  pode  ser  o  diferencial  entre se  manter  no  mercado  ou  fechar  as  portas.  Muitos vendedores  se  apegam  apenas  a  simpatia  e  a  um  “bom papo”  acreditando  que  essas  duas  variáveis  são suficientes para fechar vendas. Quando os resultados em vendas  são  ruins  esses  vendedores  colocam  a  culpa  no produto/serviço ou nos clientes, alegando que a clientela não  sabe  o  que  quer,  quando,  na  verdade,  é  o  vendedor que não sabe entender as necessidades do seu cliente e aplicar  corretamente,  no  momento  certo,  as  técnicas  de vendas. Esse  tipo de “vendedor”, comum nas equipes de vendas, deixa dinheiro na mesa todo o santo dia! 


Umas  das  principais  técnicas  de  vendas  é  a  técnica 

 Como  Eliminar  Objeções.  Em  algum  momento  numa relação de compra e venda as objeções entrarão em cena. 

E  é  justamente  nessa  fase  que  os  vendedores  pecam absurdamente  e,  como  consequência,  acabam  perdendo as vendas. E o pior é que esses vendedores nem se dão conta de que a venda foi perdida nesse exato momento. 
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Muitas  vendas  são  perdidas  todos  os  dias  por  dois motivos. O primeiro é pelo fato de que o próprio vendedor, sem  saber,  acaba  minando  a  cabeça  do  cliente  com objeções. E o segundo é pelo fato do vendedor não saber isolar  e  eliminar  essas  objeções  de  forma  cirúrgica. 

Cliente  que  fica  com  objeção  sem  ser  respondida  ou respondida  de  forma  fraca,  é  cliente  que  não  compra. 

Simples assim. 


A objeção nada mais é do que uma dúvida. Essa dúvida, ou  dúvidas,  poderá  ser  de  todo  o  tipo.  O  cliente,  na verdade,  quer  saber  se  aquele  produto  ou  serviço  irá solucionar as necessidades dele com qualidade. O grande erro  dos  vendedores  é  receber  mal  as  objeções.  Os vendedores  acabam  recebendo  as  objeções  como  uma inimiga quando, na verdade, as objeções demonstram um claro  desejo  de  compra  desde  que  as  objeções  sejam isoladas  e  respondidas  de  forma  convincente  com  um tipo  de  linguagem  que  aquele  determinado  cliente entenda. 


Outras  variáveis  prejudicam  o  processo  de  tomada  de decisão  dos  clientes  e  estas  variáveis  devem  ser observadas e ajustadas na sua equipe de vendas. Existem vendedores  que,  ao  invés  de  serem  bons  em  eliminar objeções,  eles  são  verdadeiras  máquinas  de  minar objeções na cabeça dos clientes. 


Quando  o  vendedor,  e  isso  é  comum,  é  fraco,  não  passa credibilidade,  não  passa  confiança,  usa  um  tom  de  voz inadequado,  não  conhece  o  produto  ou  serviço  a  fundo, demonstra  cansaço  ou  desinteresse,  usa  roupas inadequadas,  etc.,  ele  mina  a  cabeça  do  cliente  de objeções. 
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Muitas  vezes,  no  início  da  conversa,  foram  minadas tantas  objeções  na  cabeça  do  cliente  que  não  tem  mais como  consertar  e  a  venda,  de  cara,  já  está  perdida. 

Ninguém  compra  de  quem  não  confia  ou  não  percebe  o vendedor como autoridade no assunto. 


Para não minar a cabeça do cliente com objeções logo de cara, é de fundamental importância que o vendedor passe credibilidade,  confiança  e  autoridade.  Muitas  vezes  os vendedores  erram  nesses  tr
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