Como o Agendor
pode ajudar a vencer
objecoes durante
suas negociacoes

Vocé ja teve problemas ao negociar com
seus clientes! Veja como vencer objecoes
e se salr bem durante as negociacoes
usando o Agendor
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Atire a primeira pedra o vendedor que nunca tremeu na base quando
ouviu falar em objecdes ou negociacdo.

Como ja tivemos a oportunidade de elucidar algumas vezes, a palavra
negociacdo funciona como um embate para alguns vendedores, o
que é um grande problema, pois os coloca na defensiva.

A negocia¢do vem, ao longo de décadas, funcionando como um
verdadeiro cabo de guerra entre vendedores e potenciais clientes.

Por conta disso, os clientes ativam o modo desconfianca. Afinal, se
o vendedor “trava uma batalha” durante a negociacdo, ficando na
defensiva, pode ser o sinal de que ha algo errado.

A verdade é que o comportamento de ambas as partes esta errado.
O papel do vendedor é ajudar o cliente a resolver um problema,

atingir um objetivo e assim, encontrar o caminho para a realizagcdo plena.

Quando os nossos prospects nos fazem perguntas, podemos encara-
las de duas maneiras: eles querem tomar nosso tempo, ou querem ter

certeza de que somos a melhor solucdo e estamos do mesmo lado.

Por isso, interpretamos cada pergunta, duvida, ou problema
apresentado como uma oportunidade.

Ao fazer uma objecdo, o nosso cliente esta nos dando a oportunidade
de nos mostrar quais sdo suas duvidas e preocupacdes.

ﬁ © 2014 Agendor | Todos os direitos reservados.

www.agendor.com.br



http://facebook.com/agendor?utm_source=materiais&utm_medium=whitepaper&utm_campaign=objecao-com-agendor
http://twitter.com/agendor?utm_source=materiais&utm_medium=whitepaper&utm_campaign=follow-up-com-agendor
skype:agendorcrm%3Fcall
https://plus.google.com/u/0/104964935724837172461/posts?utm_source=materiais&utm_medium=whitepaper&utm_campaign=follow-up-com-agendor
http://www.youtube.com/user/AgendorTube/feed?utm_source=materiais&utm_medium=whitepaper&utm_campaign=objecao-com-agendor
http://www.linkedin.com/company/2243293?utm_source=materiais&utm_medium=whitepaper&utm_campaign=objecao-com-agendor
http://www.agendor.com.br/?utm_source=materiais&utm_medium=whitepaper&utm_campaign=objecao-com-agendor  
http://www.agendor.com.br/?utm_source=materiais&utm_medium=whitepaper&utm_campaign=objecao-com-agendor  

P
Hgendor 3

Ao respondermos e conversarmos sobre essas objecdes, nds mostramos que
sabemos o que estamos fazendo.

E assim que tratamos as objec®es de nossos potenciais clientes aqui no
Agendor: tomamos como um indicio do interesse do cliente, abracamos e
tentamos mostrar que estamos do mesmo lado.

Como o Agendor pode ajudar os
vendedores a vencer objegdes

Agora que entendemos o que uma equipe de vendas
profissional deve fazer em uma negociacdo, nds vamos
ajudar vocé a entender como usar o CRM a seu favor nessa etapa.

Para comecar a lidar com objecdes é importante ter uma coisa em mente:
voceé precisa conhecer muito o seu produto e o seu publico.

Por isso, algumas empresas segmentam equipes de vendas. Assim, elas
vendem apenas um determinado tipo de produto e acabam conhecendo-o
muito bem, para apenas um segmento de clientes, conhecendo muito bem
suas necessidades.

Esse é um bom comeco. Assim o vendedor alia os conhecimentos especificos
sobre o seu segmento de clientes e sobre produtos especificos. Mas, nem
toda empresa pode se dar a esse tipo de luxo.
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Portanto, conhecer muito bem o produto é imprescindivel para consequir
responder as perguntas de seu potencial cliente durante a negociacao.

Agora vamos mostrar como o app Agendor pode te ajudar a contornar e
superar as objecdes de vendas.

Registre tudo e use a seu favor

O Agendor é um app que ajuda a organizar a area
comercial e a aumentar as vendas de PME’s.

Com ele, vocé pode registrar toda e qualquer
informacado sobre o seu potencial cliente.
Lembre-se que tudo que vocé registrar pode
acabar sendo usado a seu favor, e assim, vocé
consegue negociar melhor com seu cliente.

Primeiro de tudo, crie esse habito de registrar
tudo sobre seus clientes e aproveitar ao
maximo essas informagoes.

Registre no histérico do seu cliente os didlogos
de ligagcdes telefonicas, e-mails, resumo/ata de
reunides, de tudo um pouco, para que vocé possa
criar um banco de dados com informacdes Uteis
sobre o seu cliente, seu poder de compra, decisdo

) L. L Adicione tudo que foi
e qualquer coisa que possa ser Util na negociagao. conversado com o seu cliente
e tenha seu historico sempre
atualizado e acessivel de
qualquer dispositivo.
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Dessa maneira, o vendedor cria mais do que um repositério de informacgdes
sobre seu cliente, mas também, um banco de dados detalhado sobre ele.

Assim, qualquer controvérsia, qualquer problema, qualquer divida e
qualquer dificuldade podem ser rapidamente contornadas usando dados e
informacdes sobre o cliente.

Como o Agendor acompanha o vendedor onde ele estiver (no iPhone ou
Android), tudo o que é preciso fazer é consultar as informagdes.

Os registros servem para tudo: ligacdes, visitas e e-mails.

O vendedor pode ainda guardar todos os e-mails trocados com seu cliente no
Agendor. Assim, fica mais facil localizar informagdes e solicitagdes enviadas
durante o processo de vendas (prospec¢do e apresentacao).

Para fazer isso, basta copiar seu Email do Agendor, que vocé receberd assim
que fizer seu cadastro, para todos e-mails que trocar com seu cliente.

Adicione o e-mail
dasua contado
Agendor nas copias
de seus e-mails

e veja todas as
interacdes desses
e-mails no histérico
do cliente.
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Dessa maneira, ele ficard guardado automaticamente no histérico do seu
cliente, ficando ha poucos cliques de distancia de vocé.

Utilize métricas de objecao

O que vocé faz quando seu cliente levanta uma obje¢do? Vocé a rebate, ndo
é mesmo? Vocé imediatamente comeca falando algo que mostra que ele estd
errado, se confundiu ou algo do tipo?

Esse ndo deveria ser nosso primeiro passo.

O que o seu cliente disse: que seu produto € caro (preco), que ndo tem
verba disponivel, que o prazo de entrega ndo é compativel, que esperava
uma outra solucdo?

O que vocé precisa fazer assim que receber a objecdo — seja por telefone, seja
por e-mail, ou pessoalmente — é classifica-la.

Adicione
métricas

em seus
comentarios
e monitore 0s
resultados
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Assim, por exemplo, se a objecdo for o preco, vocé pode classificad-la como
uma “objecdo por preco”, deixando esse registro para consultas futuras.

Feito isso, da proxima vez, vocé pode usar o argumento, explicacdo ou
artificio que usou anteriormente, para contornar a objecdo em uma

negociacdo que foi bem sucedida.

Além disso, ao classificar a objecdo, vocé consegue mensurar quais tipos de
objecdes mais comuns sdo apresentadas pelos clientes e, dessa maneira,
aperfeicoar seus argumentos de venda.

Com isso € possivel avaliar o seu desempenho em contornar objegoes,
além de criar uma base de conhecimento para criar novos argumentos e

vencer as objecdes mais comuns.

Crie um relatério de
obje¢des, veja quais
foram os motivos
de cada cliente

e compare seus
resultados.
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E preciso aumentar o seu repertdrio de
conhecimento e informacao

O comprador de uma empresa ndo é especialista no que vocé faz. Por mais
que ele se denomine comprador e tenha autoridade para fazer negdécios com

VOCé, isso ndo o torna um perito em seu segmento.
Ele entende sobre compras, ndo sobre o seu produto.

E é justamente por isso que ele precisa de um vendedor: porque ele ndo pode
comprar sozinho. Ele ndo sabe se seu produto é melhor, ou mais indicado.

Por isso, quanto mais conhecimento sobre o seu negdcio
voCé tiver, mais pontos a seu favor.

Ser visto como um especialista no seu
produto e seu mercado — esse deve ser o
objetivo de todo vendedor. Quanto maior
o conhecimento sobre o que vende, maior

‘ é a confianca que o vendedor passa para

seus clientes.

I
.F .‘- ’-‘F v
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SUPERE AS OBJECOES
DE SEUS CLIENTES
COM O AGENDOR

Agora que vocé ja sabe como

Willian, Gestor Comercial

. ~
b d Hoje, recebi um telefonema do Sr. Alberto pela manha. Ele me solicitou que enviasse um de nossos
Ve n C e r a S O .J e (; O e S e S e U S representantes para tratar de novos negdcios. Bruna, por favor, comparecer amanha na Choco Empério,
. ~ por volta das 10:30, assim como foi solicitado pelo Sr. Alberto, obrigado.
clientes com o Agendor, ndo I
. . Editar | Excluir
perca mais tempo e Inscreva-
Bruna, Vend ra
Estou cadastrando um negécio referente ao fornecimento dos chocolates da linha Delicias do Sul.
S€ agora em nossa rerramenta.
03 de agosto as 13:45
EXpe rl m e nte g ratU Ita m e nte O Willian, Gestor Comercial
7 . Obrigado, Bruna. Veja se eles conhecem nossa nova linha de chocolates, a Delicias do Sul.
Ag e n d O r e C O | O q U e e m p rat I C a 03 de agosto as 13:39, 1 usuario(s) para 05 de agosto as 15:00
e Bruna, Vendedora
essas dicas. :
O sr. Alberto esta satisfeito com a entrega da linha de produtos anterior. A saida dos bombons é bem forte.

] Ligagses recebidas [1]

Com o Agendor, vocé organiza

e centraliza as informacodes
de clientes, acompanha
as vendas e analisa o

P
resultadodos negdcios. Agendor

Experimente gratuitamente
www.agendor.com.br/planos-precos/
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