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O que sao
objecoes’

Objecao € a mesma colisa que um
obstaculo: sao problemas que dificultam a
Ida da pessoa até o ponto de chegada.

No nosso caso: dificultam que os
empresarios Nos contratem.

Entao, precisamos conhecer esses
obstaculos para conseguir mostrar ao
empresario como desviar deles.




Principais Objecoes

e Ja contratou outras SM

e Nao tem dinheiro

e Falta tempo pra executar

e \/OU pensar

e Sera que val dar certo?

e Tempo para ter resultados

e Falta de conhecimento sobre as redes sociais
e Privacidade e seguranca

e Como Vvocé val saber falar da minha empresa?



Ja contratou outras SM

e O que ela entregou? Mapear o gue o cliente gosta e nao gosta para personalizar
O pacote de acordo com o que ele deseja, mas também entender se voce entrega
O gue é possivel. Nao feche contrato sem saber as expectativas do cliente, senao
pode dar uma baita dor de cabeca la na frente.

e O gue vocé fara diferente?

e Tem algum ponto iInegociavel pra vocé que eu nao abordel aqui? Isso mostra que
VOCE se Importa com o cliente e é flexivel, esta disposta a fazer funcionar.



Nao tem dinheiro

e Demonstrar ROI: Apresentar casos de sucesso e estudos de caso que evidenciem
O retorno sobre o investimento obtido por outras empresas ao investirem em

gestao de midias sociais.

e Personalizacao de Pacotes: Oferecer pacotes personalizados que atendam as
necessidades especificas da empresa do cliente, garantindo que o investimento
esteja alinhado com os objetivos comerciais.

e Alinhar expectativas € o mais importante: mesmo gue outros clientes tenham
tido resultados, nao € uma ciéncia exata dizer que esse novo cliente também
tera. Deixe claro o que o cliente precisa fazer (Qual € a responsabilidade de cada

uma das partes) e quais resultados sao possivels.



[Falta tempo

e Divida em blocos menores: guanto tempo vocé tem por semana? E por dia, de
segunda a sexta? Alinhe a expectativa e o que sera entregue de acordo com a

disponibilidade do cliente. Ex: se ele nao pode gravar videos, precisa entender a
maior demora no crescimento do perfil.

e Mostrar que o pacote de Social Media €, justamente, o gue val deixa-lo com mais
tempo livre.



Vou pensar

e Defina um prazo para a resposta e coloque validade na proposta.

e Gerar conexao falando gque também consulta o parceiro antes de investir um
valor mais expressivo.

e Entender porqué o cliente nao fechou agora:
o Vocé ficou com mais alguma duvida?
o Tem algo que eu possa explicar melhor?
o As formas de pagamento fazem sentido pra vocé ou teria uma opcao Mmais
confortavel?



Sera que vai dar certo?

e Reforcar que atitudes iguais nao produzem resultados diferentes e que, se ele
deseja mudar o cenario atual, precisa mudar o que esta sendo feito.

e Explicar sobre os ajustes e a abertura que ele tem de se comunicar com VOcCe.
Também explique sobre a necessidade do longo prazo, alinha as expectativas
sobre o gue ele pode esperar dentro de cada periodo.



Tempo para Ler resultados

e Relatorios de Desempenho: Apresentar relatorios mensais gue mostram o
progresso em relacao aos objetivos estabelecidos, com insights sobre o impacto
nas vendas ou outros indicadores. Exemplo: mais mensagens por direct ou mais
Interacoes nos stories. Pergunte 1x por semana para o cliente como estao indo
essas meétricas, além das métricas do relatorio.



IFalta de conhecimento sobre
as redes sociais

e Educacao e Informacao: Oferecer um material sobre como as midias sociais
podem impactar positivamente a marca € 0s hegocios, destacando exemplos

relevantes e tendéncias do setor.

e Apresentacao de casos de sucesso. Compartilhar casos de sucesso de empresas
semelhantes que conseguiram melhorar sua presenca online e alcancar metas

especificas atraves da gestao de redes socials.



Privacidade ¢ Seguranca

e Garantias de seguranca:. Destacar medidas de seguranca implementadas para
proteger os dados do cliente, como a utilizacao de ferramentas seguras e praticas
de seguranca digital. Ex: o fato de vocé nao ter acesso a senha e so usar

ferramentas oficiais do Grupo Meta.

e Acordo de confidencialidade: No contrato disponivel no curso, tem uma clausula
gue deixa Isso claro. SO o contrato ja tranquiliza o cliente, mas com a clausula ele
se sente ainda mais seguro em relacao a protecao de informacoes sensivels.



Como voce vai saber lalar
da minha empresa?

e Mostrar que esse € um dos principais beneficios que a pessoa tem ao contratar
uma social media: o fato dela falar a lingua do cliente e ter duvidas que os
clientes também tém. Isso val aproximar a marca dos clientes e trazer duvidas

gue o especialista, guem te contratou, nao pensaria em abordar.

e Também deixar claro a importancia dele te enviar fontes em que confia e que
traduzem o ponto de vista dele, além de materiais proprios como lives,
entrevistas, artigos, site da loja, catalogo, etc.



Desalio

Mapear as objecoes dos seus
clientes e criar conteudo em cima
disso. Além de incluir essas

respostas na proposta.
o Essa técnica de antecipar as

duvidas que o prospect pode ter,
facilita muito o processo de

venda!




