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INTRODUGAO

Conduzir é diferente de empurrar

Existe uma diferenca enorme entre empurrar um produto € conduzir uma venda.
Empurrar & falar de caracteristica, brigar por prego e torcer para o cliente dizer sim.
Conduzir € assumir o controle da conversa: vocé guia o cliente, etapa por etapa,
até que a decisdo de compra se torne o passo mais natural do mundo.

Isso vale ainda mais nas vendas complexas — de ticket mais alto, com mais de
uma pessoa decidindo e ciclo mais longo. Nelas, improviso ndo sustenta. O que
sustenta € método.

O Método SOS Vendas em 5 passos:

1. Construa a marca do vendedor e a autoridade.

2. Faga uma abordagem de impacto e leia o perfil do cliente.
3. Apresente valor, ndo preco.

4. Contorne as objegdes.

5. Conduza o fechamento.

\

Cada passo prepara o préximo. Quando um estd bem feito, o seguinte fica mais
facil. Use este ebook como um manual de campo: leig, aplique e volte sempre que
precisar. No fim, vocé encontra um checklist para néo esquecer nenhuma etapa.
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PASSO 1

A marca do vendedor

Antes de vender qualquer produto, vocé vende a si mesmo. A marca do vendedor
é a impressdo que vocé desperta: como se apresenta, como se comunica, Como
se posiciona. E ela que decide se o cliente vai te ouvir com aten¢éo ou com o pé
atrds.

Marca forte gera autoridade de venda — e autoridade muda tudo. Quando o
cliente percebe que estd diante de alguém que domina o assunto e transmite
seguranca, o nivel de resisténcia despenca. Ele para de te tratar como "mais um
tirador de pedido” e passa a te ver como um consultor em quem vale a pena
confiar. E o melhor: quem tem autoridade ndo precisa baixar prego para ser levado
a sério.

Autoridade ndo se afirma, se demonstra: no cuidado com a imagem, na clareza
da fala, no dominio técnico, na postura e na coeréncia entre o que vocé diz e o que
entrega.

4+ Vista o papel. Sua imagem fala antes de vocé. Apresente-se como o profissional que
o cliente quer ouvir.

+ Ensine na conversa. Quem ensina vira referéncia. Traga um insight que o cliente néo
tinha.

4+ Seja coerente. Prometa o que entrega e entregue o que promete. Autoridade se
constrdi na consisténcia.

Pergunte a si mesmo antes de cada contato: "que impressdo eu quero deixar nos
primeiros 30 segundos?”. A resposta &€ o comecgo da sua marca — e da sua
autoridade.
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a Abordagem de impacto

A abordagem é o momento em que a venda ganha (ou perde) o cliente. Em
segundos, ele decide se baixa a guarda ou levanta o escudo. Dois detalhes simples
fazem uma diferenca gigante: o sorriso e 0 nome.

O sorriso € o jeito mais répido de gerar afinidade e quebrar a tenséo do primeiro
contato — comunica que vocé é acessivel e estd ali para ajudar. JG o nome é a
palavra mais importante para qualquer pessoa: usd-lo com naturalidade cria
proximidade instantdnea e mostra aten¢cdo genuina.

Regra de ouro da abordagem: nos primeiros segundos, conquiste a pessoa antes
de tentar conquistar a venda. Ninguém compra de quem néo gerou conexdo.

Abordar bem também é ler o cliente. As pessoas ndo compram do mesmo jeito.
Adaptar a comunicacdo ao perfil de quem estd na sua frente é o que separa o
vendedor comum do de alta performance.
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PASSO 2 - APROFUNDANDO

Os 4 perfis de compra

Identifique o perfil e ajuste o seu discurso. O mesmo argumento pode encantar um
perfil e afastar outro.

Analitico Afavel

Racional, detalhista, gosta de dados e Relacional, gosta de conexdo e seguranga.
evita risco. Decide devagar. Evita conflito e pressdo.

Leve nimeros, provas e detalhes. Tenha Crie confianga, mostre garantias e néo
paciéncia. force o ritmo.

Expressivo Pragmatico

Comunicativo, movido a emog¢do, status e Direto, focado em resultado e tempo.
novidade. Decide rdpido. Odeia enrolagdo.

Seja entusiasmado, conte histoérias e Va ao ponto, mostre o retorno e respeite o
mostre o “quem ja tem”. tempo dele.

Dica de ouro: na duvida sobre o perfil, comece ouvindo. Faga perguntas abertas e
observe: quem pede detalhe é analitico; quem fala de gente é afdvel;, quem se
empolga é expressivo; quem quer o resultado logo é pragmatico.
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PASSO 3
a Valor, ndo preco

Um dos maiores erros em vendas: apresentar caracteristicas técnicas quando o
cliente quer entender beneficios. Caracteristica € o que o produto &; beneficio é o
que ele faz pela vida ou pelo negdcio do cliente. Ninguém compra uma furadeira —
compra o furo na parede.

CARACTERISTICA (FRACO) BENEFICIO (FORTE)
"Nosso sistema tem integracgdo via APl e "Vocé para de perder tempo juntando
relatérios em tempo real.” planilha e decide na hora, com o nimero

certo na tela.”

Quando vocé vende beneficio, o preco deixa de ser o centro. O cliente para de
comparar “quanto custa” e passa a enxergar ‘quanto vale” — e valor percebido alto
€ o melhor antidoto contra a objecdo de preco.

Técnica "...o que significa que vocé...": para cada caracteristica, treine essa ponte.
Ex.: "relatério em tempo real, o que significa que vocé decide na hora, sem esperar o
fimm do més". Ela forca a tradugd@o de caracteristica em beneficio.

4+ Fale alingua do resultado. Tempo economizado, dinheiro ganho, dor evitada.

4+ Ancore o valor antes do pre¢o. Quando o preco aparece, ele ja parece pequeno
diante do valor.
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PASSO 4
n Contorno de objegodes

Objecdo ndo é um "ndo" — é um pedido de mais informagéo (ou de mais
seguranca). A regra de ouro: concorde, esclarega e conduza. Nunca discuta. As 5
mais comuns:

1. Prego — "esta caro”

Quase nunca é sobre o preco; € sobre valor percebido baixo. Volte ao beneficio e ao custo
de ndo resolver.

SCRIPT

"Entendo, e faz sentido pensar no investimento. Se isso resolver [problema] e trouxer
[resultado], o preco ainda parece o ponto principal? E justamente ai que ele se paga.”

2. Tempo — "agora ndo é o momento”

Traga o custo de adiar. Cada més parado costuma ser mais caro que a solugéo.

SCRIPT

"Faz sentido. S6 uma reflexdo: enquanto esperamos 0 momento perfeito, o problema
continua custando [X] por més. Que tal comegarmos pequeno?”

3. Urgéncia — "ndo tenho pressa”

Crie um motivo real para agir agora e reforce o custo da inagdo.

SCRIPT

"Sem pressa — mas quero ser transparente: essa condicdo vale até [data] por causa de
[motivo real]. Consegue decidir até 16?"




PASSO 4 - CONTINUAQZ\O

As objecdes de valor e de confianca

4. Necessidade — "néo preciso disso”

Sinal de que o valor ndo ficou claro. Volte a perguntar e conecte a solu¢gdo a uma dor
concreta.

SCRIPT

“Talvez eu n@o tenha mostrado direito. Me conta: hoje, como vocé lida com
[situacao/dor]? ... Pois é exatamente isso que a gente resolve.”

5. Confianga — "preciso pensar [ ndo conhego vocés”

Falta de segurancga. Traga prova social, garantia e reduza o risco da decisdo.

SCRIPT

"Super compreendo — decisdo boa se toma com seguranga. Deixa eu te mostrar dois

resultados de clientes parecidos com vocé e como funciona a garantia. Assim vocé
decide sem risco.”

Antes de responder qualquer objegéio: respire, concorde ("entendo’, "faz sentido”) e
s6 entdo conduza. Acolher desarma; discutir arma o cliente contra vocé.

4+ Antecipe. As objecdes se repetem. Tenha os scripts na ponta da lingua e treine com o
time.

+ Pergunte "além disso?". Traga todas as objecdes a tona antes de fechar, para néo
travar no final.



PASSO 5

Fechamento

O fechamento &€ a consequéncia de tudo que veio antes. Se os quatro passos
foram bem conduzidos, fechar & apenas convidar o cliente para a deciséo. O erro
mais comum é ndo pedir a venda. Peca. Trés técnicas simples e poderosas:

FECHAMENTO POR ESCOLHA

"Vocé prefere comecar pelo plano mensal ou pelo trimestral, que sai mais em conta?" —
ofereca duas opgdes de sim.

FECHAMENTO POR RESUMO

"Fechamos assim: vocé leva [beneficio 1], [beneficio 2] e [garantia)], comegando na [datal.
Posso dar entrada no pedido agora?”

FECHAMENTO POR COMPROMISSO

"Combinado que isso resolve o seu [problemal, certo? (sim) Entdo o préximo passo natural é
[acao].”

Depois de pedir a venda: siléncio. Quem fala primeiro depois do fechamento
normalmente perde. Deixe o cliente responder — vocé ja fez a sua parte.



BONUS

7 dicas extras que fazem diferenca

4+ Fale menos, pergunte mais. Quem pergunta conduz. A venda & do vendedor que faz
as melhores perguntas, néo do que fala mais.

+ Escute para vender, ndo para responder. A informagdo que fecha a venda estd no
que o cliente diz — se vocé estiver realmente ouvindo.

4+ Anote e devolva. Repita as palavras do cliente na apresentacdo. Ele se sente
compreendido e a proposta vira "'sob medida”.

4+ Venda o préoximo passo, néio o mundo. Em vendas complexas, cada contato tem um
micro-objetivo. Avance uma etapa por vez.

4+ Prepare-se antes. Pesquise o cliente, 0 segmento e as provaveis objecdes. Improviso
€ 0 que mais custa vendas.

4+ Facga follow-up com valor. N&o ligue s6 para "saber se decidiu’. Ligue trazendo algo
atil — um caso, um dado, uma ideia.

4+ Comemore e revise. Ganhou? Entenda por qué. Perdeu? Mais ainda. Vendedor de alta
performance transforma cada venda em aprendizado.

Como Conduzir uma Venda — Método SOS Vendas jandersonsantos.com.br



PARA APLICAR

Checklist da venda SOS Vendas

Imprima e use antes e durante cada venda. Marque conforme avanga.

ANTES DO CONTATO

D Pesquisei o cliente e o segmento

D Defini a impressé&o que quero causar (marca do vendedor)
D Listei as provaveis objecdes e os scripts

DURANTE A VENDA

D Abri com sorriso e usei o nome do cliente

D Identifiquei o perfil de compra e ajustei o discurso

D Apresentei beneficios, ndo caracteristicas

D Ancorei o valor antes de falar de preco

D Contornei as objecées com “concorde, esclarega e conduza”

NO FECHAMENTO
D Pedi a venda com uma técnica de fechamento
D Fiz siléncio e deixei o cliente decidir

D Defini o préximo passo e o follow-up
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PROXIMO PASSO

Domine a etapa que decide
tudo: o fechamento

Vocé aprendeu a conduzir a venda do comeco ao fim. Mas é na
hora de fechar que a maioria dos times trava — e deixa dinheiro
na mesa. No treinamento Expert em Fechamento, eu te entrego
os 30 melhores fechamentos de vendas do Brasil: respostas
prontas para conduzir a decisdo e ouvir 'sim’ com muito mais
frequéncia.

v Os 30 fechamentos que mais convertem, prontos para aplicar

v Como usar os 5 passos deste ebook na hora de fechar

v Roteiros para as objecdes mais dificeis

Quero ser um Expert em Fechamento -

Falar no WhatsApp e contratar o treinamento

jandersonsantos.com.br/expert-em-fechamento - jandersonsantos.com.br/metodo-sos-
vendas


https://jandersonsantos.com.br/expert-em-fechamento/
https://wa.me/5562992953292?text=Ol%C3%A1%20Janderson!%20Quero%20levar%20o%20treinamento%20SOS%20Vendas%20para%20a%20minha%20empresa.

