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COMO MATAR AS 15 MAIORES OBJEGOES ANTES QUE ELAS MATEM SUAS VENDAS

ISENCAO DE RESPONSABILIDADE

Todas as informacdes contidas neste guia sdo provenientes de minhas experiéncias e
aprendizados pessoais ao longo dos anos no Brasil e em Portugal com o
empreendedorismo digital. O contelddo deste guia foi adaptado para o modelo de
negdcio brasileiro. Embora eu tenha me esforcado ao maximo para garantir a precisdo e
qualidade das informacoes e acredite que o método aqui apresentado € altamente
efetivo para qualquer processo de vendas quando implementado corretamente, nao
existe qualquer garantia que essa técnica serd efetiva no seu modelo de negdcio, vocé

deve usar as informacoes deste guia conforme a sua necessidade. Qualquer duvida, dica

ou reclamacgao deve ser enviada para o e-mail falecom@guilhermepanayotou.com.

DIREITOS AUTORAIS

Este guia estd protegido por leis de direitos autorais. Todos os direitos deste guia sdo
reservados. Vocé ndo tem permissdo para vender ou reproduzir esse guia, qualquer tipo

de violagao dos direitos autorais estao sujeitos a acoes legais.



SOBRE O AUTOR

Guilherme Martins Panayotou é especialista em negdcios digitais, tendo se posicionado
rapidamente no mercado apds alcancar 6 digitos de faturamento logo no seu primeiro
projeto com investimento minimo, e alcancado multiplos 6 digitos em todos os projetos
que atuou direta ou indiretamente.

Dentro de suas especialidades se destaca pelas estratégias de posicionamento de
empresas no mundo digital para ajudar empreendedores a conseguir novos clientes
para seus negdcios todos os dias.

Foi reconhecido nacionalmente como jovem empreendedor ao abrir sua primeira Startup
aos 16 anos, sendo destaque em jornais, revistas e programas de TV. Atualmente vive
em Portugal, onde foi convidado pelo vice-presidente do Instituto Politécnico da Guarda
para passar um periodo de estudos e experiéncia profissional.



O maior dos meus mentores, me disse algo que me fez mudar a forma com gque escrevo
copys para meus projetos. Basicamente o que ele me disse foi: Sua copy deve ser a
prova de objecoes. E se formos estudar o processo de vendas a fundo, nosso texto
persuasivo deve ser escrito pensando em quebrar objecoes, em tornar um ndao em um

sim.

Sempre que uma pessoa estd passando por um processo de decisdo, ela cria
mentalmente diversas objecOes, isso acontece na maior parte das vezes
inconscientemente, e quando estamos falando em vendas, isso se torna ainda mais
evidente. Vou te mostrar como identificar, mapear e matar as maiores objecdes que te

impedem de realizar vendas.

Segundo o diciondrio Dicio, a palavra objecdo significa: Oposicdo; motivo ou

argumentacao que se apresenta para contestar algo.

Ou seja, € uma oposicao a venda. Uma voz na cabeca do seu prospect que diz para ele o

tempo todo para ele ndo comprar, é uma barreira entre vocé e a conversao.

Parece contraproducente, mas aquela reflexao diante da compra que impede o seu
Lead de comprar o seu produto ou servico é étimo para seu negdcio, pois se ele ndo
tivesse objecOes significaria que ele ndo tem NENHUM interesse no que vocé esta

vendendo.



Primeiro entenda que: Nada é vendido, tudo é comprado. Como assim?

Se vocé tentar vender algo, ficar tentando empurrar a venda, o seu possivel cliente tem
chances de abandonar o processo de compra instantaneamente. As pessoas nao
gostam de sentir que estao tomando as decisdes por elas, elas devem sentir que a
decisdo de fazer ou nao fazer algo foi ideia delas. ELAS QUEREM SEMPRE SE SENTIR
NO CONTROLE DA SITUACAO.

Depois que isso ficou claro, podemos comecar a matar as objecdes e tornar o processo

de vendas um processo de compra amigavel.

O principio da quebra de objecbes é saber quais sao elas. Como vocé vai argumentar

sobre algo que vocé ndo conhece? Para desconstruir objecoes é preciso conhecé-las.



Seus prospects podem até ndo se dar conta dos motivos pelo qual ndo compram de
vocé. Como eu disse hd pouco, essas barreiras acontecem na maioria das vezes de
forma inconsciente e ndo explicita (até para eles mesmos). Entdo um bom ponto de

inicio € conhecer essas barreiras melhor que eles mesmos.

Aqui estdo objecoes universais explicadas para que vocé as quebre antes que elas

matem suas vendas.



Dependendo do momento do seu avatar, ele ndo vai conseguir enxergar a necessidade
daquele produto. Isso € comum, pois se uma pessoa ndo sabe que tem um problema ou
ndo tem um desejo latente, o que vocé oferece é simplesmente algo a mais num
universo de oportunidades. Mas isso ndo quer dizer que ele ndo va comprar de vocg,

basta apresentar ao seu possivel cliente o motivo dele precisar do que vocé oferece.

Mas vocé deve fazer isso da forma correta: Mostrando beneficios e ndo caracteristicas.

Vocé deve vender transformacdes, estilos de vida, sonhos, mudancas e solucées, ndo
caracteristicas chatas. A Apple ndo vende um celular potente, ela vende o que vocé
ganha comprando o produto. Duvida? Olhe a pdgina de vendas do iPhone. As
caracteristicas técnicas sdo apenas um mero detalhe. Vocé ndo estd comprando uma
tela de 5,8", mas a experiéncia de ver o mundo de uma forma nova em uma tela maior,

com nivel de detalhes inimaginaveis.

Toque as dores e desejos do avatar para ele perceber que tem um problema. Mostre

que ele estd na situacao que estd e que pode mudar para melhor.



Se ele ndo sabia que tinha um problema, agora ele sabe. Mas muitas vezes nao sente a
necessidade de resolver o problema agora. E como comprar malas de viagem. Vocé
sabe que a sua mala estd ruim mas ndo pensa em comprar uma nova até precisar

arrumar as malas para uma viagem.

Agora vocé precisa usar fatos negativos do mundo atual que ele vive para fazer com
que ele sinta Urgéncia em comprar AGORA. Use os gatilhos mentais da escassez e da

urgéncia para te ajudar com isso.

Alguns exemplos de argumentos:

e Na3ao adianta ter um produto étimo se ninguém sabe que ele existe.
e Antes o mercado aceitava amadores, hoje se vocé ndo for um especialista vocé
ndo sera reconhecido.

e Todo dia vocé perde oportunidades por ndo saber identifica-las.

Perceba que a solugao que antes poderia esperar se tornou mais urgente.



Aqui é algo bem comum, muitas vezes seu Lead estd prestes a comprar mas pensa:

Serd que isso vai funcionar para mim?

Nosso argumento aqui serd mostrar que é possivel ele atingir os resultados ou
conseguir o que ele espera, pois muitas outras pessoas como ele ja conseguiram. E se
ndo conseguir atingir o resultado prometido, ele terd garantia de receber o dinheiro de

volta.

Vocé deve mostra-lo que o estard acompanhando durante todo o processo, dando um
pPasso a passo que ndo vai dar errado. Vocé pode usar a palavra método para deixar a

promessa ainda mais forte.

Palavras-Chave: Prova Social e Garantia.



Se vocé estd vendendo um infoproduto e ndo é uma grande autoridade no mercado, é
muito comum ter esse tipo de objecdo. Como vocé pode mudar isso? Se tornando para
ele uma autoridade, mostrando seus resultados (seja verdadeiro com os numeros),

criando mais conexdo com seu Lead, falando sobre vocé e usando storytelling.

Mas cuidado para falar sobre vocé, a venda é sobre os resultados do prospect, e ndo
sobre vocé, vocé deve ter cuidado para ndo exagerar na sua apresentacdo ou parecer

arrogante.



Seu produto pode custar RS 1.000.000,00, mas ele deve ser percebido como barato, ou

seja, ele deve possuir valor percebido.

Mostre que a compra que ele estd prestes a fazer é um investimento e ndo um gasto.
Evidenciar a transformacdo é um ponto-chave aqui, mostre que por mais que ele gaste
5 mil reais, o retorno dele vai ser tao grande que o valor investido vai parecer de graca

futuramente, pelos resultados que ele vai alcancar.

CUIDADO: Agqui nao é diminuir seu produto ou servico, nem mesmo justificar que ele

estd barato. E mostrar que os beneficios sdo muito maiores que o valor cobrado.



Muitas objeg¢oes sdao bastante comuns dependendo do tipo de produto ou servico
oferecido. Além das 5 universais, temos ainda mais 10 que sdo campeds em estragar

vendas. Vamos blindar sua oferta contra elas.

Imagine vocé indo em um restaurante e vendo aquele carddpio cheio de comidas novas
que vocé nunca provou. O que vocé mais pensa? Nao precisa responder para eu ter a
certeza que uma das principais barreiras para vocé nao escolher aquele prato novo é: E
se eu gastar RS 50,00 nesse prato e ndo gostar? Vou ter perdido meu dinheiro e ainda

vou ficar com fome.

Agora imagine que o garcom chega para vocé e diz: Se vocé ndo gostar do prato, vocé

nao paga.

Parece que agora as coisas ficaram diferentes, ndo é mesmo? Imagine ainda se ele deixa

vocé provar um bocado antes de vocé pedir o prato completo.

Acho que vocé ja entendeu o que fazer. Dé garantias de satisfacdo, deixe seu Lead

provar o que ele vai receber. Existe argumento melhor que esse?



Essa é bastante comum e é facil de se quebrar. Mas ela pode aparecer de duas formas

distintas.

A primeira é o seu Lead achar que n3do precisa da sua solucdo pois ele ja sabe do que se
trata. Para Matar essa objecdo vocé deve ou incomoda-lo com um argumento negativo

do mundo atual, a ponto dele continuar vendo a sua oferta.

Outra abordagem é comecar sua oferta falando algo que vocé sabe que ele ndo sabe.

Lembre-se que vocé deve conhecer sua audiéncia melhor que ela mesma.

A segunda forma é quando seu Prospect acredita que consegue alcancar os mesmos
resultados que vocé promete por conta prépria. Muitas vezes isso acontece pois o

beneficio central do seu produto ndo estd bem claro para o seu futuro comprador.

Mostre para ele que ele pode perder tempo e dinheiro tentando encontrar a solugao
sozinho ou pode investir na sua oferta e ter os resultados de forma mais barata e

rapida. Ele deve se sentir um idiota em ndo aproveitar sua oferta.



Antes que seu futuro cliente pense isso, vocé deve apresentar provas que sua promessa
funciona. Mostre ndmeros, graficos, depoimentos de pessoas que aplicaram sua solugao

e conseguiram ndo sé os resultados, mas ultrapassaram todas as expectativas.

Deixe claro que é possivel, mas cuidado: A sua promessa deve ser crivel. Por mais que
os resultados sejam absurdos, a pessoa que estd vendo sua oferta deve acreditar que

aquilo é possivel. Isso é crucial!

Contra fatos nao ha argumentos.



Essa objecao é comum em produtos do nicho adulto. Imagine o medo e a inseguranca
que seu prospect tem de descobrirem que ele tem algum problema sexual, ou que ele

consome produtos erdticos.

Quando se trata de intimidade, a barreira € maior que vocé imagina.

Para resolver esse problema, vocé deve assegurar a pessoa que ninguém descobrird
que ela estd consumindo esse tipo de produto. Pode parecer facil, mas esse argumento

deve ser forte e repetido diversas vezes para surtir efeito.



Essa oposicdo é parecida com a “Quem € vocé para me ensinar”, mas € um pouco mais

ampla.

Além de usar os argumentos que comentei anteriormente, aqui vocé pode assegurar a
compra usando argumentos de autoridade de terceiros. Fale sobre a seguranca na
entrega, no pagamento, pois vocé usa uma plataforma de vendas especializada, como a
Eduzz por exemplo. Mostre que por mais que ele ndo confie em vocé, ele pode confiar

na ferramenta que vocé usa.

Aqui vocé pode usar prova-social também. Mostre que muitas outras pessoas confiam

em voceé.



Aqui podemos enfrentar de duas formas diferentes. A primeira é que seu Lead ndo tem
dinheiro mesmo, e nao consegue nem emprestar de outras pessoas. Quando se trata
disso, ndo adianta insistir que a venda nao serad realizada. Eu ainda ndo tenho dinheiro
para comprar uma Lamborghini, e nem tenho de quem emprestar, ndo adianta tentarem

me vender uma.

Mas o dinheiro pode ser um problema temporario, e se for esse o caso vocé precisa
ficar na mente do seu Lead até o momento que ele possa investir no seu produto, isso é

um investimento a longo prazo.

J4 a segunda forma é quando ele ainda nao se convenceu do valor do seu produto.

Para matar essa objecdo basta agregar muito valor ao produto/servico, e digo mais,
vocé deve agregar valor para a persona correta. Crie varios bonus que alavanquem o

valor percebido e crie um sentimento de perda caso ele decida ndo comprar.

Apds seu Lead perceber que seu produto estad “barato”, vocé deve alavancar o valor do
seu produto e usar o gatilho da barganha. A pessoa deve se sentir mal em nao comprar

de vocé.

Além disso, se vocé vende infoprodutos ou mentorias, vocé provavelmente sabe que se

alguém pensa que educacdo € cara, ela ainda ndo provou da ignorancia.

Outro ponto a se levar em conta é mostrar para pessoa como as coisas vao piorar caso

ela nao resolva agora o problema.

Palavra-Chave: Valor Percebido.



Pode acontecer de alguém estar falando mal do que vocé oferece e isso chegar ao
conhecimento dos seus Leads. Isso acontece muito quando vocé comeca a vender

muito.

O melhor a fazer nesses casos € ser sincero e mostrar que vocé sabe que tem pessoas
falando mal, mas elas estao erradas em fazer isso por causa dos motivos X, Y e Z. Mas
cuidado para nao parecer arrogante ou falar mal de outras pessoas, isso causa uma

péssima impressao.



Muitas vezes a pessoa cai de paraguedas na sua oferta, gosta do que estd vendo mas

pensa: Se isso € tdo bom, por que nunca ouvi falar disso antes?

Aqui vocé deverd argumentos que justifigue o motivo de poucas pessoas conhecerem
seu produto. Pode ser por vagas limitadas, por ser algo novo, por ser algo restrito
apenas a um ndmero muito exclusivo de pessoas ou por diversos outros motivos. Seja

criativo e verdadeiro!



Isso acontece muito em um dos meus projetos, em que os funciondrios devem falar com
0s seus patroes antes de efetuar a compra do meu produto. Mas isso é um grande

problema pois a forma como eu vendo é diferente da forma que outra pessoa vende.

Caso seu produto ou servico precise de aprovacao de terceiros, vocé deve garantir que a
pessoa que viu a oferta nao tente vender seu produto por vocé, ela deve passar o link

do video, da pdgina de vendas ou da proposta comercial para a outra pessoa.



A falta de tempo para usar o produto ou servico se manifesta em TODOS os nichos.

Ter ou ndo tempo é questdo de prioridade e sempre damos importancia aquilo que nos
parece interessante o suficiente. Para pessoas que se sabotam o tempo sempre serd um

problema agora ou daqui um ano.

Vocé precisa mostrar para seu Prospect o que ele ird ganhar ao dedicar uma parte do
seu escasso tempo para aplicar sua solucdo na pratica, crie quadros mentais de prazer
futuro. Uma parte importante na hora de eliminar essa objecdo é mostrar o quanto é

facil e rdpido aplicar sua solucao.

Se vocé oferece um servigco de suporte, mostre para o cliente que n3o ird perder tempo
com duvidas ou problemas pois vocé ird ajudd-lo durante todo o processo,

economizando assim seu tempo e sofrimento.



OBJECOES DE NICHO

Fazendo um Word Map ficard facil de mapear quais sdo as objecbes especificas do seu
nicho. Muitas vezes as barreiras de compra sé existem para o tipo de produto ou servico

que vocé vende.

Ensino no meu blog como fazer um Word Map de Sucesso:

https://quilhermepanayotou.com/seo/como-criar-um-keyword-mapping-de-sucesso/

N3ao existe forma melhor de saber quais sdo os motivos que fariam sua audiéncia ndo

comprar do que perguntar para elas.

Caso vocé ache necessdrio, vocé pode contratar algum profissional que saiba como
analisar e planejar sua oferta para melhorar seus resultados. Se precisar de ajuda vocé

pode dar uma olhada no que eu faco para ver como eu posso te ajudar!



https://guilhermepanayotou.com/seo/como-criar-um-keyword-mapping-de-sucesso/
https://guilhermepanayotou.com/servicos-de-consultoria-em-marketing-digital/

O guia que apresentei aqui ja foi testado e validado com diversos clientes e com o tempo vai
ficando cada vez mais simples identificar as objecdes dos seus Leads e trabalhar a
comunicacgao para torna-la cada vez mais assertiva.

Recomendo que vocé imprima esse guia e tenha ele préximo nos seus préximos trabalhos
de criacdo de textos persuasivos. Gostaria muito de receber seu feedback sobre o contelddo
apresentado aqui, vocé pode me enviar um e-mail com suas duvidas e dicas pelo endereco

de e-mail

Compartilhe esse guia com seus colegas de trabalho, amigos e parceiros de negdcios para
que eles também consigam aumentar a conversdo das suas campanhas de Facebook Ads.

Agora que vocé jd sabe como melhorar suas vendas usando a persuasdo, te convido a
melhorar ainda mais seus resultados acompanhando meu contelddo gratuito nas midias
sociais. Todo dia posto contelido novo para te ajudar a vender mais todos os dias.

Conheca Meu Blog

O curta Minha Pagina No Facebook
@ Me Siga No Instagram

o Se Inscreva No Meu Canal No YouTube

https://www.youtube.com/c/GuilhermeMPanayotou



mailto:falecom@guilhermepanayotou.com
https://guilhermepanayotou.com/blog/
https://facebook.com/GuilhermeMPanayotou
https://instagram.com/guilhermepanayotou/
https://www.youtube.com/c/GuilhermeMPanayotou
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