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Apresentacao: A Jornada de Leandro Nobre

Ola! Meu nome € Leandro Nobre, e a histéria que vocé esta prestes a ler ndo é apenas sobre
vendas de baterias; € sobre transformagdo e a quebra de paradigmas no comércio
automotivo.

Ha apenas dois anos, minha realidade era bem diferente da que vivo hoje. Eu vendia

baterias no corredor da minha casa, com um estoque limitado e recursos minimos. Era um
inicio humilde, movido pela paixao por veiculos e pelo desejo de empreender. Enfrentava as
mesmas obje¢des que vocé, as mesmas insegurangas e os mesmos desafios de um
mercado competitivo.

Mas eu me recusei a ser apenas mais um. Comecei a estudar, a analisar cada interacao

com o cliente, a entender o que realmente o impedia de comprar e como eu poderia agregar
valor, mesmo com uma estrutura pequena. Desenvolvi um pensamento estratégico focado
em atendimento impecavel e em solugodes reais para a dor do cliente.

O resultado? Hoje, possuo minha prépria loja de baterias automotivas, com uma estrutura

sélida e uma equipe dedicada. O que parecia um sonho distante se tornou realidade:
faturamos mais de cem mil reais por més. E a maior parte desse sucesso vem da minha
capacidade (e da minha equipe) de identificar e quebrar as obje¢6es que, para muitos,
sdo barreiras intransponiveis.

Este e-book condensa todo o meu aprendizado e as estratégias que me levaram do

corredor de casa ao sucesso. Ele é para vocé, dono de loja de bateria, que quer ir além,
entender profundamente seu cliente e transformar cada contato em uma oportunidade de
venda e fidelizagdo. Prepare-se para mudar sua forma de vender e alcancgar resultados
extraordinarios!

Introducao: Transformando Duvidas em Vendas Concretas

No dindmico mercado de baterias automotivas, cada contato € uma corrida contra o tempo.
O cliente que te procura, seja via um anuncio do Google Ads, uma pesquisa orgéanica, ou
uma indicacao, esta em uma situacao de necessidade imediata. O carro pode estar
parado, a caminho de parar, ou ele apenas busca prevenir um problema futuro.

Ele ndo esta apenas pesquisando; ele esta buscando uma solugao rapida, eficiente e
confiavel. No entanto, mesmo com essa urgéncia, barreiras aparecem: as objecoes.



Muitos vendedores enxergam as obje¢des como um "n&o" definitivo, um sinal para desistir.
Eu, e agora vocé, veremos as obje¢des como oportunidades disfargadas. Elas sdo a
chance de:

@ Entender melhor a preocupacio do cliente.

@ Demonstrar seu conhecimento e profissionalismo.

@ Destacar os diferenciais da sua loja e do seu produto.
@ Construir confianga e relacionamento.

Este e-book o guiara pelas 14 principais objecbes que impedem os donos de loja de
baterias de concluir suas vendas. Vocé aprendera a identificar a verdadeira motivagao por
tras de cada "mas...", a desarmar o argumento com légica e valor, e a fechar a venda de
forma natural e eficaz.

Clique aqui e participe do nosso grupo no WhatsApp! @

Capitulo 1: Vendedor vs. Tirador de Pedidos — Qual Papel Vocé
Desempenha?

Antes de mergulharmos nas objecdes, é fundamental que vocé compreenda a diferenca
abissal entre dois perfis que atuam nas vendas: o Tirador de Pedidos e o Vendedor
Estratégico. Essa distingdo é a base para o seu sucesso em quebrar objegdes e,
consequentemente, em faturar mais.

O Tirador de Pedidos: Limitando o Potencial

O tirador de pedidos é aquele profissional que atende o cliente de forma reativa. Ele espera
que o cliente saiba exatamente o que quer, pergunte o preco e decida sozinho. Suas
caracteristicas incluem:

@ Passividade: Espera o cliente ditar o ritmo da conversa.

@ Foco no Preco: Responde apenas ao prego solicitado, sem agregar valor.

@ Pouco Conhecimento ou Aplicagdo: Embora possa ter conhecimento técnico, ndo
o utiliza para educar ou persuadir o cliente.

@ Baixa Capacidade de Resolucio de Problemas: Diante de uma objeg&o, ndo sabe
como contra-argumentar e frequentemente desiste da venda.

@ Resultados Limitados: Seu faturamento depende muito do cliente ja "decidido" e
com poucas duvidas, perdendo muitas oportunidades.

Um tirador de pedidos vé uma objecao como um impedimento. Quando o cliente diz "esta
caro", ele responde "é o preco, senhor" e espera que o cliente concorde. Nao ha
proatividade, ndo ha construgcao de valor, apenas a anotacdo de um "pedido" que pode

nunca ser concretizado.
O Vendedor Estratégico: Construindo Valor e Confianca

O vendedor estratégico, por outro lado, € um consultor. Ele assume a lideranga da
conversa, entende a dor do cliente e oferece a melhor solugdo, mesmo que o cliente ainda
nao saiba que precisa dela. Suas caracteristicas sao:

@ Proatividade: Antecipa duvidas, faz perguntas para entender a necessidade real.


https://chat.whatsapp.com/L8o4WYvgCPjC3x6ScjPzgO

@ Foco no Valor: Transforma o pregco em um investimento, mostrando os beneficios e
a economia a longo prazo.

@ Conhecimento Aplicado: Utiliza seu expertise para educar o cliente, desmistificar
informacdes e justificar a escolha.

@ Habilidade em Quebrar Objecées: Vé cada objegdo como uma oportunidade para
aprofundar a conversa e reforcar sua proposta de valor.

@ Resultados Exponenciais: Converte mais leads, fideliza clientes e contribui
diretamente para o crescimento do faturamento.

Um vendedor estratégico vé uma objecdo como um desafio superavel. Quando o cliente
diz "esta caro", ele responde mostrando como aquele "investimento" evita problemas
maiores, oferece tranquilidade e garante a melhor performance. Ele ndo apenas vende uma
bateria; ele vende uma solugao completa.

A jornada de Leandro Nobre, do corredor de casa a um faturamento de mais de R$ 100 mil,

foi pavimentada por um mindset de vendedor estratégico. Ele ndo esperou os clientes,
ele os conquistou, entendendo suas preocupacoes e oferecendo solugbes que iam além da
simples venda de um produto. Qual desses papéis vocé esta desempenhando hoje em sua
loja?

Capitulo 2: Objecao vs. Impedimento de Venda — Saiba a Diferencga
Crucial

Para sermos vendedores estratégicos e eficientes, precisamos saber distinguir entre uma
objecao legitima e um impedimento de venda. Confundir esses dois conceitos pode levar
a perda de tempo, frustracio e, o que é pior, a desisténcia de vendas que poderiam ser
fechadas.

O que é uma Objecao e Como Supera-la

Uma objecgdo € uma duavida, preocupagao ou argumento apresentado pelo cliente que,
se bem abordado e esclarecido, permite que a venda prossiga. E um sinal de que o
cliente ainda nao tem todas as informacées ou nao percebeu todo o valor da sua proposta.

Caracteristicas da Objecao:

@ Superavel: Com as estratégias e o conhecimento correto, vocé pode contorna-la.

@® Relacionada a Venda: Geralmente toca em pontos como preco, qualidade, marca,
servico ou garantia.

@ Oportunidade: Cada objegéo é uma chance de educar o cliente, construir confianca
e reforcar seus diferenciais.

Exemplos de Objecoes:

"Esta muito caro." (Duvida sobre o valor percebido)

"Prefiro outra marca." (Duvida sobre a qualidade ou equivaléncia)
"Qual o tempo de entrega?" (Preocupagao com a agilidade do servigo)
"Qual a garantia?" (Busca por segurancga)



Como Lidar com Objeg¢oes: Escute, entenda a raiz da preocupacao, valide o sentimento
do cliente ("Eu entendo sua preocupacéo..."), e apresente sua solucao de valor.

O que é um Impedimento de Venda e Como Gerencia-lo

Um impedimento de venda é uma barreira intransponivel que, por sua natureza,

impossibilita a conclusao da venda naquele momento ou sob as condig¢des atuais.
Nao ha argumento ou técnica de venda que possa supera-lo, pois ele esta fora do seu

controle ou das condicbes estabelecidas.

Caracteristicas do Impedimento:

@ Insuperavel (no momento): NZo pode ser contornado pela forga de vendas ou
argumentacao.
@ Fato Limitante: Refere-se a uma condicdo que realmente impede a transacéo.

@ Na3o é Pessoal: Nao é uma resisténcia do cliente a sua oferta, mas uma restrigao
real.

Exemplos de Impedimentos de Venda:

@ Area de Cobertura de Atendimento: O cliente esta fora da sua area de
delivery/instalacdo e vocé nao tem como atendé-lo.

@ Produto Incompativel: O carro do cliente exige uma especificacéo de bateria que
vocé absolutamente ndo tem em estoque e ndo consegue obter a tempo, nem tem

uma alternativa compativel.

@ Auséncia Total de Condigdo de Pagamento: O cliente ndo possui nenhum método
de pagamento aceito por sua loja (dinheiro, PIX, cartdo), e ndo ha possibilidade de
parcelamento ou outra condicao.

Como Lidar com Impedimentos: Seja transparente, educado e, se possivel, oferegca uma

alternativa ou indicagéo (se houver). Nao gaste energia tentando "vencer" um impedimento.
Aceite-o e foque nos leads que vocé realmente pode atender.

Por que é Crucial Saber a Diferenca?

@® Otimizacdo do Tempo: Vocé ndo perde tempo e energia tentando vender para
alguém que nao pode comprar.

@ Foco no Potencial: Concentra seus esforgos nos leads que tém chances reais de
conversao.

@ Profissionalismo: Clientes apreciam a honestidade e a transparéncia.

Ao longo deste e-book, vocé percebera que a maioria das "desculpas" dos clientes sado

objecdes que podem ser superadas, e ndo impedimentos. Sua missao é identificar essas
objecdes e munir-se das ferramentas para transforma-las em sucesso.

Capitulo 3: As 14 Principais Objecoes e Como Supera-las com Maestria

Agora que vocé ja entendeu a diferenga entre um vendedor estratégico e um tirador de
pedidos, e a linha que separa uma objecdo de um impedimento, vamos direto ao ponto: as



14 objecbes mais comuns em sua loja de baterias e como domina-las para fechar mais
vendas.

1. "Esta muito caro.” (ou "Qual o menor preco a vista?")

@® O que o cliente quer dizer: "Ndo percebo o valor que justifique esse prego" ou
"Estou comparando e preciso de um preco competitivo."

@ Sua estratégia: Mude o foco do prego para o valor completo da sua oferta.
Enfatize a qualidade da bateria, a conveniéncia do delivery e instalagao rapida
no local, e o suporte no acionamento da garantia do fabricante. Lembre-o do
custo da inagao (carro parado, reboque, tempo perdido).

@ Exemplo de Dialogo:

O Cliente: "Essa bateria esta muito caro. Qual o menor prego a vista?"

O Vocé: "Eu entendo sua busca pelo melhor prego. E é justamente por isso que
somos a escolha ideal para vocé. Além de ter a bateria exata para o seu
carro — que garante [beneficio da bateria, ex: maior durabilidade e partidas
confiaveis] — aqui na [Nome da Loja] vocé ja sai com ela instalada por
especialistas no seu local, em minutos. Isso elimina custos com reboque,
oficina e o estresse de ficar parado. Vocé também conta com a garantia do
fabricante, e nés damos todo o suporte necessario caso precise aciona-la.
Considerando a solugao completa e a sua tranquilidade, ndo vale a pena
investir para resolver isso agora?"

2. "Nao tem no estoque?" (ou "Vocé tem o modelo X pronta entrega?")

@ O que o cliente quer dizer: "Preciso da bateria agora e ndo posso esperar."

@ Sua estratégia: Seja honesto sobre a disponibilidade. Se n&o tiver o modelo exato,
ofereca alternativas compativeis imediatamente com a mesma qualidade e
beneficios. Se o cliente realmente quiser aquele modelo e a espera for curta,
informe o prazo exato de chegada com a opc¢ao de reserva. Mantenha o foco na
solucao rapida e definitiva para o problema dele.

@ Exemplo de Dialogo (Se nio tiver em estoque):

O Cliente: "Vocés tém a bateria [modelo X] pronta entrega?"

O Vocé: "Essa bateria [modelo X] esta com previsdo de chegada para
[préximas horas/amanha de manha], mas para o seu [modelo do carro],
temos a [modelo Y da sua loja], que é totalmente compativel e oferece a
mesma qualidade e desempenho. O melhor é que podemos entregar e
instalar essa [modelo Y] agora mesmo para vocé! Ela tem [mencione um
beneficio, ex: melhor performance em climas frios]. Posso confirmar os
detalhes e agilizar a entrega dela para vocé?"

O Vocé (se a espera for curta e ele puder esperar): "No momento, a [modelo
X] esta com previsao de chegada para as [X horas]. Gostaria de reservar a sua

e ja deixarmos a entrega e instalacdo agendadas? Assim que chegar, ja
fazemos a troca para vocé na hora, no seu local, sem espera!”



3. "Qual o tempo de entregalinstalacao?" (ou "Consegue entregar agora?")

@® O que o cliente quer dizer: "Tenho urgéncia e preciso saber exatamente quando
meu problema sera resolvido para me planejar."

@ Sua estratégia: Seja preciso e transparente com os prazos. Reafirme a rapidez e
a conveniéncia do seu servico de delivery e instalagdo no local como um diferencial
competitivo fundamental.

@ Exemplo de Dialogo:

O Cliente: "Preciso da bateria com urgéncia. Qual o tempo de
entregalinstalagao?”

O Vocé: "Otimo! Nosso servico de delivery e instalacdo é super-rapido.
Conseguimos estar com vocé no seu local em aproximadamente [X
minutos/horas] e a instalacao leva apenas [Y minutos] — para vocé ja sair
rodando. Qual é o endereco e o modelo do carro para eu agilizar para vocé?"

4. "Qual a garantia da bateria?"

@ O que o cliente quer dizer: "Quero seguranca e n&o ter problemas futuros com um
produto que nao é barato."
® Sua estratégia: Destaque a extensao da garantia do fabricante e, crucialmente, o
seu papel como suporte ativo e local N0 processo de acionamento dessa garantia.
Isso agrega um valor percebido que o fabricante nao oferece sozinho.
@ Exemplo de Dialogo:
O Cliente: "Qual a garantia dessa bateria?"
O Vocé: "Essa bateria possui uma garantia de [X anos] direto do fabricante,
que € um dos lideres de mercado. E o grande diferencial de comprar
CONOSCO € que, se VOCé precisar acionar a garantia, nés aqui da [Nome da
Loja] damos todo o suporte necessario. Cuidamos de toda a parte
burocratica e garantimos que o processo seja rapido e sem dor de cabec¢a
para vocé, diferente de ter que resolver tudo sozinho. E a tranquilidade de ter
um produto de qualidade com o respaldo de uma empresa séria € 0 N0sso
apoio total."

5. "Encontrei mais barato online/em outro lugar.”

@ O que o cliente quer dizer: "Quero a melhor oferta e estou comparando, mas ainda
valorizo conveniéncia e agilidade."

@ Sua estratégia: Reafirme os diferenciais imediatos e tangiveis que vocé oferece
e que os concorrentes (especialmente online) ndo oferecem: instalagao na hora e
no local, o suporte completo para acionar a garantia do fabricante. Fale do
"barato que sai caro" em termos de tempo e problema resolvido.

@ Exemplo de Dialogo:

O Cliente: "Vi essa bateria por um prego menor em outro lugar/online."



O Vocé: "E 6timo que vocé esteja pesquisando para fazer a melhor escolha, e
somos super competitivos! Mas além do preco, aqui na [Nome da Loja] vocé
leva [mencione diferenciais, ex: a instalacao feita por técnicos certificados
diretamente no seu local, e nosso suporte completo para acionar a
garantia do fabricante, caso precise]. Comprando online, por exemplo, vocé
teria que lidar com o frete, encontrar quem instale e o descarte. Aqui,
resolvemos tudo para vocé em minutos, onde vocé estiver. Levando tudo isso
em consideracdo, ndo vale a pena ter essa solugao completa e imediata?"

6. "Prefiro uma marca especifica que vocé nao tem."

@® O que o cliente quer dizer: "Tenho lealdade a uma marca, uma recomendagao ou
uma percepcéao de qualidade atrelada a uma marca."

@ Sua estratégia: Seja honesto sobre o portfélio. Se néo tiver, oferecga alternativas
de qualidade equivalente ou superior, explicando os beneficios concretos da
marca que vocé oferece, focando na solugao imediata, eficaz e com o mesmo (ou
melhor) desempenho.

@ Exemplo de Dialogo:

O Cliente: "Vocés ndo tém a bateria da marca 'X'? Prefiro essa."

O Vocé: "No momento nio trabalhamos com a marca 'X', mas podemos te
assegurar que a bateria [Nome da Marca que vocé vende] é uma excelente
alternativa, com qualidade superior e desempenho comprovado em
testes. Ela é a bateria original de fabrica de diversos modelos de carros
renomados e oferece [mencione um beneficio, ex: maior durabilidade e
resisténcia a variagdes de temperatura]. O mais importante é que
podemos entregar e instalar essa bateria agora mesmo, resolvendo sua
situacdo com a mesma (ou até maior) performance que vocé busca. Tenho
certeza que vocé ficara muito satisfeito com ela!"

7. "A ultima bateria que comprei durou pouco.”

@ O que o cliente quer dizer: "Tive uma experiéncia ruim com a durabilidade e estou
cético ou desconfiado."

@ Sua estratégia: Pergunte sobre a experiéncia anterior para identificar a causa (ma
instalacdo, uso indevido, qualidade da bateria anterior). Destaque a qualidade das
suas baterias (marcas/tecnologia) € o suporte no acionamento da garantia do
fabricante como um diferencial.

@ Exemplo de Dialogo:

O Cliente: "Puxa, a ultima bateria que comprei ndo durou nem um ano."

O Vocé: "Que situagéo chata! Isso é realmente frustrante. Onde vocé comprou
essa bateria e foi feita a instalacao? (Espere a resposta). A durabilidade pode
ser afetada por diversos fatores. No nosso caso, trabalhamos apenas com
baterias de [qualidade/marca especifica] que sao conhecidas pela
confiabilidade. Além disso, nossa instalacao é feita por especialistas no
seu local, garantindo que tudo esteja perfeito. E vocé ainda conta com a



garantia estendida do fabricante de [X anos], € nés te damos todo o
suporte para aciona-la, para sua total tranquilidade e seguranga.”

8. "Meu mecanico disse que posso usar uma bateria mais barata/diferente.”

@ O que o cliente quer dizer: "Confio na opinido do meu mecénico e preciso de uma
justificativa forte para ndo segui-la."

@ Sua estratégia: Eduque o cliente sobre a importancia da bateria correta para o
veiculo e os riscos de uma bateria inadequada, sem descreditar o mecanico. Fale
sobre a ggpecializagio da sua loja em baterias.

@ Exemplo de Dialogo:

O Cliente: "Meu mecanico disse que uma bateria mais simples serve para o
meu carro."

(O Vocé: "Seu mecanico € um profissional de confianga, e em muitos casos, ele
pode estar pensando em uma solugao mais econémica. No entanto, é
fundamental que a bateria seja a correta para as especificagcdes e
eletrénicos do seu carro, que sdo cada vez mais sofisticados. Usar uma
bateria de amperagem ou tecnologia errada pode danificar o sistema
elétrico do veiculo, comprometer o desempenho e até reduzir a vida util da
prépria bateria. Nossa recomendacao € baseada nas especificacées de
fabrica para garantir a seguranca e o desempenho ideal do seu carro,
além de evitar problemas futuros e gastos desnecessarios. Somos
especialistas em baterias, e nosso foco € a solugao perfeita para o seu
veiculo."

9. "Nao confio em comprar produtos automotivos em lojas de varejo."

@ O que o cliente quer dizer: "Associo lojas de varejo a produtos de menor
qualidade, falta de especializagao ou servico inferior em comparagédo com oficinas."
@ Sua estratégia: Destaque sua especializagdo exclusiva em baterias
automotivas, o conhecimento técnico aprofundado da equipe € a reputagcao da
loja no segmento, com énfase no servigco de delivery e instalagao especializada
no local.
@ Exemplo de Dialogo:
O Cliente: "Prefiro comprar pegas automotivas em oficinas especializadas, ndo
em loja de varejo."
O Vocé: "E uma observacgao valida, mas é importante saber que aqui na [Nome
da Sua Loja], somos 100% especializados em baterias automotivas ha [X
anos]. Nossa equipe é altamente treinada e certificada para diagnosticar e
instalar a bateria correta para cada veiculo, diretamente no seu local.
Trabalhamos apenas com as melhores marcas do mercado e nossa
reputagéo é construida na confianga e na qualidade do servigo exclusivo
de baterias. Pode ter certeza que vocé esta em uma loja focada e tao ou
mais especializada que uma oficina nesse segmento, com a comodidade de
nao precisar se deslocar."



10. "Preciso pensar a respeito." (ou "Vou pesquisar mais um pouco.")

@ O que o cliente quer dizer: "Tenho uma objecdo ndo dita" ou "Preciso de mais
tempo/informagdes para me sentir seguro para a compra imediata."

@ Sua estratégia: Tente identificar a verdadeira objegdo que esta por tras da
hesitacao. Faga perguntas abertas para entender o que ele precisa pensar ou
pesquisar. Reforce a urgéncia da situagao e a conveniéncia de resolver o
problema agora.

@ Exemplo de Dialogo:

O Cliente: "Preciso pensar a respeito antes de decidir."

O Vocé: "Com certeza, é importante tomar uma decisdo com confianca. Posso
perguntar o que exatamente vocé gostaria de pensar ou pesquisar mais? E
sobre o preco, a qualidade da bateria, ou talvez se encaixa no seu
orcamento? Se eu puder esclarecer algo agora, ou se houver algo que nao
ficou claro, ficarei feliz em ajudar. Lembre-se, o carro parado nao espera, e
podemos resolver isso para vocé em minutos, no seu local."

11. "Vocés aceitam cartao de crédito/débito?" (Uma oportunidade de objecao de
pagamento)

@ O que o cliente quer dizer: "Quero confirmar as formas de pagamento e,
possivelmente, explorar o parcelamento." (Se a resposta for "nao", isso se tornaria
um impedimento).

@ Sua estratégia: Confirme as formas de pagamento disponiveis e apresente as
opgoes de parcelamento como um beneficio, suavizando o impacto do prego a
vista.

@ Exemplo de Dialogo:

O Cliente: "Vocés aceitam cartéo de crédito?"

(O Vocé: "Sim, aceitamos cartdo de crédito e débito! E para facilitar ainda mais,
vocé pode parcelar a compra da sua bateria em até [X vezes] sem juros.
Assim, a solucao para o seu carro fica mais leve para o seu bolso. Posso te
dar os detalhes de quanto ficaria por parcela?"

12. "Meu carro esta muito longe da sua loja." (Objecao de alcance geografico)

@ O que o cliente quer dizer: "Estou fora da sua area de atendimento e ndo consigo
me locomover."

@ Sua estratégia: Este € um ponto sensivel. Se sua loja tem uma area de cobertura
definida para delivery, deixe isso claro. Se ele estiver fora, torne-o um
impedimento gerenciado. Se estiver no limite ou houver alguma flexibilidade,
tente negociar ou apresentar uma solugao.

@ Exemplo de Dialogo (Cliente no limite da area):

O Cliente: "Meu carro esta no [Bairro Y], acho que € muito longe da sua loja."



O Vocé: "Entendo sua preocupacéo com a distancia. O [Bairro Y] fica no limite
da nossa area de atendimento, mas para garantir a sua urgéncia, podemos
fazer um esforgo e ir até 1a. Qual o enderego exato para eu confirmar com
nossa equipe de entrega agora mesmo? Nossa prioridade é te atender o
mais rapido possivel."

@ Exemplo de Dialogo (Cliente fora da area - transformando em impedimento
gerenciado):

O Cliente: "Meu carro esta no [Bairro Z], vocés entregam [4?"

O Vocé: "Agradeco seu contato! Infelizmente, o [Bairro Z] esta um pouco fora
da nossa area de cobertura para delivery e instalagdo no momento. Nosso
foco é garantir um tempo de resposta super-rapido nas regides mais
proximas. Mas se vocé conseguir vir até a loja, teremos o prazer em te
atender. Ou, se preferir, posso indicar uma loja parceira mais proxima para te
ajudar."

13. "Preciso de um laudo/diagnéstico mais aprofundado antes de comprar.”

@ O que o cliente quer dizer: "Quero ter certeza de que o problema é realmente a
bateria e ndo outra coisa no carro."

@ Sua estratégia: Confirme que seu servico de instalagdo no local inclui um
diagnostico rapido e conclusivo da bateria e do sistema elétrico. Reforce que
se o problema nao for a bateria, vocé o informara honestamente.

@ Exemplo de Dialogo:

O Cliente: "Eu preciso de um laudo para ter certeza que é a bateria e ndo outra
coisa."

O Vocé: "Excelente ponto! E fundamental ter certeza. Quando nossa equipe
chega para a entrega e instalagéo, nos ja fazemos um diagnéstico
completo da sua bateria e do sistema elétrico do carro. Se for algo
diferente da bateria, n6s te avisamos na hora, com total transparéncia. Mas
na maioria dos casos, o problema em [descreva o sintoma que o cliente
relatou, ex: 'n&o ligar'l € mesmo a bateria. Podemos agilizar isso para vocé?"

14. "Nao quero trocar a bateria agora, sé6 testar/recarregar."

@ O que o cliente quer dizer: "Quero uma solugdo de curto prazo e adiar a compra de
uma bateria nova."

@ Sua estratégia: Oferega o servico de teste como um ponto de entrada. Se a
bateria estiver realmente ruim, use os dados do teste para justificar a necessidade
da troca e evitar problemas maiores. Se a bateria estiver apenas descarregada,
ofereca a recarga e sugira a troca como prevencgao se ela for antiga.

@ Exemplo de Dialogo:

O Cliente: "Eu queria so testar a bateria, ou talvez recarregar."

O Vocé: "Com certeza! Fazemos o teste e a recarga. Quando nossa equipe
chegar no seu local, ela fara um diagnéstico completo. Se a bateria estiver
com baixa voltagem, mas com boa capacidade de carga, podemos



recarrega-la. No entanto, se o teste indicar que ela ja esta no fim da vida util,
mesmo apos a recarga, o risco de vocé ficar parado de novo € muito alto.
Nesses casos, o ideal é ja fazer a troca para evitar problemas futuros. Qual o
melhor horario para enviarmos nossa equipe até vocé?"

Capitulo 4: A Mentalidade do Vendedor de Sucesso em Baterias

Dominar as objecbdes € uma habilidade, mas a base de tudo é a mentalidade. Um vendedor
de alta performance em baterias adota uma postura que vai além da transagdo comercial.

@ Foco na Solugéo, Ndo no Problema: O cliente tem um problema (carro parado).
Sua missdo ndo é apenas vender uma bateria, mas resolver esse problema de
forma completa e eficiente. Pense: "Como posso deixar o carro do meu cliente
funcionando novamente e com seguranca?"

@ O Poder da Comunicagéo Eficaz e da Empatia: Escute ativamente. Valide os
sentimentos do cliente ("Eu entendo sua frustragao..."). Use uma linguagem clara e
objetiva, sem jargdes. A empatia constroi pontes e quebra barreiras.

@ Transmita Confianca e Expertise: Sua seguranga no que diz, baseada em
conhecimento do produto e do processo, é contagiante. Clientes confiam em
especialistas. Reforce sua especializagdo em baterias automotivas.

@ Conveniéncia é o Ponto Forte: Para o cliente com o carro parado, a sua
capacidade de ir até ele e resolver o problema no local € de um valor inestimavel.
Enfatize isso em todas as oportunidades.

@ Construindo Relacionamento e Fidelizagdo: Uma venda bem-sucedida, com
objecdes superadas e um servigo agil, ndo é o fim, mas o come¢o de um
relacionamento. Um cliente satisfeito retorna e indica. Monitore o pés-venda, ofereca
testes futuros, crie um vinculo.

Conclusao: Seu Proximo Nivel em Vendas

A jornada de Leandro Nobre demonstra que o sucesso nas vendas de baterias vai muito
além de ter o produto em estoque ou o melhor preco. E sobre entender profundamente o
seu cliente, quebrar as objecoes com inteligéncia e estratégia, e oferecer uma
experiéncia de compra e servigo incomparavel.

Este e-book é sua ferramenta para transformar cada contato em uma oportunidade. Use-o,

pratique os dialogos, e veja suas taxas de conversao dispararem. Lembre-se: vocé nio esta
apenas vendendo uma bateria; vocé esta vendendo confiabilidade, seguranca e a
liberdade de movimento para seus clientes.

Com um atendimento impecavel e a maestria em superar objecdes, sua loja esta pronta
para alcangar um novo patamar de faturamento e reconhecimento. Seu préoximo nivel em
vendas comeca agoral

Clique aqui e participe do nosso grupo no WhatsApp! @



https://chat.whatsapp.com/L8o4WYvgCPjC3x6ScjPzgO

