RECOMEGANDO
\ A VENDER

{ GUIA PRATICO GRATUITO ‘

O Cliente
Travou.

E Agora?

40 respostas humanizadas para
objecoes comuns nas vendas

Um guia pratico para conduzir melhor
conversas comerciais quando o cliente
trava, adia, pede desconto ou

some no WhatsApp.

s

-

a mais bonita. E a que ajuda
a conversa a continuar
com clareza.

A melhor resposta ndo é @
I

Dr. Miguel Gusmao

Especialista em vendas,
negociagao e condugao
comercial.
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=== CARTA DO MENTOR

Antes de tentar responder, procure
entender.

Dr. Miguel Gusmao

Advogado, empresario e mentor

Ao longo de mais de 47 anos de atuacdo profissional, Dr. Miguel Gusmao
desenvolveu uma visdo pratica sobre conversas comerciais, negociagdo e
tomada de decisdo. A experiéncia mostra que muitas vendas ndo travam
no argumento final. Elas travam antes: quando a oferta nao ficou clara,
quando a confianga ainda nao foi construida, quando o valor ndo foi
percebido ou quando a conversa ficou sem préximo passo. Este guia foi
criado a partir dessa visdo: ajudar vocé a responder obje¢des com mais
calma, critério e responsabilidade.

Método R.E.N R.E.N. significa Reposicionar, Estruturar e Negociar. Nesta isca, vocé aplica uma
parte simples do método: sair da resposta automatica e comecar a conduzir a
conversa com mais clareza.

Quem diagnostica melhor conduz melhor. Antes de tentar rebater uma objecao,

Visdo pratica . . . o
procure entender o que o cliente ainda ndo conseguiu dizer com clareza.
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=== COMO USAR ESTE GUIA

Este nao € um PDF para ser apenas
lido. E um roteiro para olhar
conversas reais com mais precisao.

A melhor forma de aproveitar este material é escolher uma conversa recente: uma proposta enviada,
um cliente que sumiu, uma objec¢do que vocé escutou ou uma venda que ndo avangou.

Passo 1
Escolha uma conversa real. Separe uma situacdo em que o cliente demonstrou interesse, mas ndo avangou.

Passo 2
Identifique a frase de trava. Anote a frase exata: "vou pensar", "estd caro", "ndo é o momento" ou outra.

Passo 3
Evite interpretar rapido. Ndo conclua antes de investigar. A primeira explicacdo quase sempre é
incompleta.

Passo 4
Use uma resposta consultiva. Escolha uma frase deste guia e adapte ao seu tom.

Passo 5
Defina o préoximo passo. Toda conversa precisa terminar com dire¢do: retorno, reunido, envio de resumo
ou decisdo clara.

REGRA DE USO
Nao tente aplicar tudo de uma vez. Escolha uma pergunta, use em uma conversa real e observe o que muda.
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== IDEIA CENTRAL

Pare de se defender. Comece a
diagnosticar.

Quando o cliente diz "esta caro", muita gente entra no modo defesa: justifica demais, acelera a conversa,
oferece desconto cedo ou tenta convencer no susto.

O problema é que, quando vocé se defende demais, a conversa pode virar uma disputa. E venda boa ndo
é disputa. Venda boa é conducao.

Situacgao Resposta defensiva Resposta consultiva

"Mas esse valor estd étimo pelo que "Entendo. O que pesou mais: o valor em si ou o

Cliente: "Esta caro."
eu entrego." momento agora?"

LEITURA DO DR. MIGUEL GUSMAO
Na resposta defensiva, vocé tenta vencer a objecdo. Na resposta consultiva, vocé tenta entender a causa.
Quem entende melhor, conduz melhor.
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== METODO SIMPLES

Use esta logica em qualquer conversa.

Antes de responder uma objecdo, siga uma ordem simples. Isso reduz improviso e ajuda vocé a
manter uma postura consultiva.

Reconheca
Mostre que entendeu: "Entendi", "Faz sentido", "Boa, vamos olhar com calma".

Esclareca
Faca uma pergunta simples para descobrir o que esta por tras da frase.

Reduza a tensao
Mostre que vocé ndo esta pressionando: "sem pressao”, "quero ajudar a clarear".

Avance
Nao deixe a conversa morrer: "posso explicar em poucas linhas?"

REGRA DE OURO
Pressa demais passa inseguranca. Calma transmite confianca.
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= BLOCO 01

Quando o cliente diz "esta caro"

Preco quase nunca deve ser respondido no automatico. Antes de oferecer desconto, entenda se o
problema é valor, momento, comparacdo ou falta de clareza.

Entendo. S6 para eu compreender melhor: ficou pesado pelo valor em si ou pelo momento agora?

Faz sentido avaliar o investimento. Vocé esta comparando com outra op¢do ou com o que imaginava
pagar?

Quando vocé diz que esta caro, sua duvida é sobre o pre¢o ou sobre o quanto isso faz sentido para o seu
caso?

Entendo. Antes de olhar sé para o valor, posso te mostrar exatamente o que estd incluido para vocé
avaliar com mais clareza?

Pode fazer sentido parecer alto se o valor ainda nao ficou claro. Quer que eu te explique de forma mais
objetiva onde isso se aplica ao seu caso?

COMO LER ESSA OBJEGAO
Antes de negociar preco, diagnostique valor percebido.
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= BLOCO 02

Quando o cliente diz "vou pensar"

"Vou pensar" muitas vezes significa que ainda existe uma duvida nado dita. O seu papel é ajudar essa
duvida a aparecer sem pressionar.

Claro. S6 para eu te ajudar melhor: 0 que vocé quer pensar com mais calma - o valor, o momento ou se
isso faz sentido para vocé?

Sem problema. Antes de vocé decidir, ficou algum ponto que eu ndo expliquei direito?

Perfeito. Para ndo deixar isso solto, faz sentido eu te chamar amanha e ver se ficou alguma duvida?

Claro, pense com calma. Sé me diz uma coisa: hoje vocé sente que isso resolve o que conversamos ou
ainda ficou alguma inseguranca?

Tudo bem. Normalmente, quando a pessoa diz que vai pensar, existe algum ponto que ainda nao ficou
claro. No seu caso, qual seria?

COMO LER ESSA OBJECAO
Transforme o "vou pensar" em uma duvida especifica.
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= BLOCOO03

Quando o cliente diz "depois eu vejo"

"Depois" pode significar falta de prioridade, falta de clareza ou apenas uma forma educada de
encerrar a conversa. Transforme o depois em um préximo passo claro.

Tranquilo. Esse "depois" é mais por falta de tempo agora ou porque isso ainda ndo virou prioridade?

Entendi. O que precisaria mudar para isso fazer mais sentido para vocé?

Sem problema. Quer que eu te deixe um resumo curto para vocé olhar quando tiver mais calma?

Claro. SO para eu te orientar melhor: esse problema ja te incomoda hoje ou ainda ndo é algo urgente?

Tudo bem. Para eu ndo ser inconveniente, prefere que eu retome com vocé em alguns dias ou deixo
vocé me chamar quando fizer sentido?

COMO LER ESSA OBJEGAO
O "depois" precisa virar contexto, prazo ou encerramento claro.
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= BLOCO 04

Quando o cliente some no WhatsApp

No WhatsApp, sumir é facil. A pessoa pode estar ocupada, insegura, comparando op¢des ou
simplesmente ter deixado a conversa para depois. O melhor follow-up é leve, direto e facil de
responder.

Oi, tudo bem? Passando s6 para saber se vocé conseguiu ver minha mensagem anterior. Ficou alguma
duvida?

Percebi que nossa conversa deu uma pausa. Quer que eu simplifique tudo em poucas linhas para
facilitar?

Sem pressdo. S para eu saber como conduzir: vocé quer continuar, pausar ou encerrar por agora?

Oil Para eu ndo te mandar coisa demais, ainda faz sentido seguir com isso ou mudou a prioridade?

Se tiver travado em algum ponto especifico - valor, decisdo ou proposta - pode me falar que eu te ajudo
a clarear.

-
N

COMO LER ESSA OBJE(;AO
Quanto mais facil for responder, maior a chance de a pessoa voltar.

Se o cliente some com frequéncia, o problema pode ter comecado antes da resposta. No Manual das
Objecdes Invisiveis, vocé aprofunda esse diagndstico.
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= BLOCOO05

Quando o cliente pede "mais
informacoes”

"Me manda mais informacgdes" pode ser interesse real. Mas também pode ser uma forma educada
de sair da conversa. Antes de mandar tudo, entenda o que a pessoa quer decidir.

Claro. Para eu te mandar algo realmente Util: vocé quer entender como funciona, valores ou se serve
para o seu caso?

Te mando sim. Antes, me diz rapidinho: qual é a principal davida que vocé quer resolver?

Perfeito. Vou te mandar um resumo objetivo. Depois posso te fazer uma pergunta para entender se faz
sentido para vocé?

Claro. S6 para eu ndo te mandar algo genérico: vocé estd buscando uma solugdo agora ou esta apenas
pesquisando?

Mando sim. Vou te enviar o essencial para vocé avaliar com clareza, sem te encher de informacao.

COMO LER ESSA OBJECAO
Informacao demais sem contexto pode esfriar a decisdo.
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= BLOCO 06

Quando o cliente diz "preciso falar
com outra pessoa”

As vezes é verdade. As vezes é uma forma de adiar. O importante é entender se a pessoa decide
junto, se precisa de aprovagao ou se ainda esta insegura.

Claro. Essa pessoa decide junto com vocé ou precisa apenas aprovar a decisdo?

27 Perfeito. Quer que eu te mande um resumo simples para facilitar essa conversa?

Boa. Qual é a principal duvida que essa pessoa provavelmente teria?

Sem problema. Se fizer sentido, posso deixar tudo em uma linguagem bem objetiva para vocé repassar.

Claro. Sé para eu entender: vocé pessoalmente vé sentido na proposta ou também ficou com algum
ponto em aberto?

COMO LER ESSA OBJECAO
Vocé ndo vende apenas para quem escuta. Vocé vende para quem influencia a decisao.
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= BLOCO 07

Quando o cliente diz "agora nao da"

"Agora ndo da" pode ser tempo, dinheiro, prioridade ou inseguranca. A resposta certa depende do
motivo real.

Entendo. Quando vocé diz que agora ndo da, é mais por tempo, investimento ou prioridade?

Tranquilo. O que precisaria mudar para isso fazer sentido em outro momento?

Sem problema. Talvez o melhor agora seja pensar em um préximo passo mais simples. Quer que eu te
mostre uma opg¢ao mais leve?

Faz sentido. Vocé prefere retomar isso mais para frente ou encerrar por enquanto?

Claro. Se esse problema continuar aparecendo, talvez valha olhar para ele com mais atenc¢do depois.
Posso te chamar em alguns dias?

COMO LER ESSA OBJECAO
Tempo, dinheiro e prioridade pedem conducdes diferentes.
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= BLOCO 08

Quando o cliente pede desconto

Desconto cedo demais pode enfraquecer a percepg¢ao de valor. Antes de negociar preco, entenda se
a pessoa viu valor na solugao.

Entendo seu ponto. Antes de falar em desconto, posso te mostrar exatamente o que esta incluido?

37 Posso avaliar uma condigdo, sim. SO quero garantir que a decisdao nao seja apenas pelo nimero, mas
pelo que faz sentido para vocé.

Me diz uma coisa: a questao principal é caber no orcamento ou ainda falta clareza sobre o valor da
solucao?

Se eu ajustar a condi¢do, isso resolve para vocé ou ainda existe outro ponto travando?

Podemos olhar a melhor forma. Sé ndo quero que vocé escolha apenas pelo menor preco e depois
perceba que ndo era o formato certo para sua necessidade.

COMO LER ESSA OBJECAO
Condicao comercial sé faz sentido depois de valor percebido.
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=== COMO USAR DO JEITO CERTO

Nao copie. Conduza.

Essas respostas sao pontos de partida. Antes de enviar qualquer frase, observe o contexto da
conversa.

® O cliente ja entendeu sua oferta?

® Ele estd comparando prego ou valor?

® Ele parece interessado ou s curioso?

® Existe confianca suficiente?

® A conversa tem um préximo passo claro?

® Vocé esta tentando ajudar ou apenas fechar rapido?

Reconheca Esclarega Reduza Avance
"Entendi." "O que ficou pesado?" "Sem pressdo." "Posso mostrar o
caminho?"

LEITURA FINAL
Esse fluxo tira a conversa do confronto e coloca vocé no papel de quem conduz com calma.
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== O LIMITE DA ISCA

O que essas 40 respostas nao
resolvem.

Este guia te ajuda a responder melhor depois que a objecdo aparece. Mas existe uma diferenca
importante entre responder uma obje¢do e entender por que ela apareceu.

Responder uma objec¢ao Diagnosticar por que ela apareceu

Ajuda vocé a ndo travar na hora da conversa. Ajuda vocé a perceber se a venda travou antes: na
oferta, na confianga, no valor percebido, na
urgéncia ou no préximo passo.

Quando o cliente diz "esta caro", talvez o problema ndo seja apenas o preco. Pode ser que o valor ndo
tenha ficado claro, que a oferta pareca genérica, que ele ainda ndo confie o suficiente, que ndo exista
urgéncia ou que a conversa tenha perdido direcdo antes.

PONTE PARA O PROXIMO PASSO
Aisca ajuda vocé a ndo travar. O Manual completo ajuda vocé a entender o que pode estar por tras da trava.
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== PROXIMO PASSO

Manual das Objecoes Invisiveis.

As 40 respostas ajudam vocé a ndo travar quando a objecao aparece. O Manual das Objec¢des
Invisiveis aprofunda o que vem antes da resposta.

Nao é s6 mais um PDF. RE 7ol

E um guia de diagnéstico para entender o que pode estar por tras MAPA DAS
das objecdes antes de responder no impulso.

Como responder quando
o cliente diz:

O QUE VOCE APROFUNDA
e identificar obje¢des visiveis e invisiveis

diferenciar preco, confianga, urgéncia e clareza @ ﬂ —|

HVW Pens”»

conduzir WhatsApp e direct com mais critério
fazer follow-up sem parecer insistente
usar scripts editaveis de follow-up como bdnus

Acesso especial

QUERO O MANUAL COMPLETO POR R$ 27

RISCO REDUZIDO

Garantia de 7 dias conforme as regras da plataforma de pagamento. Se o checkout ainda nao estiver
configurado com garantia, revise essa linha antes de publicar.

POR QUE ESSE E O PROXIMO PASSO

Se vocé quer parar de responder no escuro, precisa aprender a identificar o tipo de trava: preco, clareza,
confianga, urgéncia, autoridade ou prioridade.
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=== AVISO FINAL

Conduzir melhor também é agir com
responsabilidade.

Este material ndo garante vendas, clientes ou faturamento. Vendas dependem de mercado, oferta,
produto, atendimento, execu¢cdo, momento do cliente e contexto de cada negécio. O objetivo deste
guia é te ajudar a conduzir conversas comerciais com mais clareza, método e responsabilidade.

COMPROMISSO DE APLICAGAO

Escolha uma conversa real dos ultimos dias. Identifique a objecao, selecione uma resposta deste guia e
adapte ao seu tom. Depois observe: a conversa ficou mais clara?

Diagnosticar antes de responder.
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