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Introdução

O que  faze r  pa ra  conqu is ta r
i números  c l i en tes?  Como
des taca r  em um mercado  tão
compe t i t i vo?  Por  que  as
pessoas  compra r iam de  você  e
não  de  seu  concor ren te?  Qua l
imagem você  es tá  passando  e
qua l  gos ta r ia  de  passa r  pa ra  o
seu  po tenc ia l  c l i en te?  Quem de
fa to  é  o  c l i en te  que  você  es tá
buscando?  Como es tá
t raba lhando  pa ra  se  des taca r
como re fe rênc ia  em seu  n i cho
de  a tuação?  Qua is  míd ias  es tá
u t i l i zando  e  com qua l
f requênc ia?  
 
Essas  são  a lgumas  das
pergun tas  que  qua lquer  pessoa
que  que i ra  i n i c ia r  um t raba lho
au tônomo,  vender  seus
produ tos  ou  se rv i ços ,  deve r ia
faze r .   
 
I ndependen te  de  sua  á rea  de
a tuação ,  é  fundamenta l  que
tenha  o  máx imo  de  in fo rmações
em re lação  ao  seu  po tenc ia l
c l i en te  pa ra  m in im iza r  a
poss ib i l i dade  de  e r ros .  Esse
deverá  se r  o  pon tapé  in i c ia l :
conhecer  o  seu  c l i en te ,  suas
ca rac te r í s t i cas ,  anse ios ,
p rob lemas ,  expec ta t i vas . . .  você
prec i sa rá  imag ina r  o  c l i en te
que  dese ja  a tender ,  e  todas  as
suas  pa r t i cu la r i dades .  
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A par t i r  da í  você  te rá  as  i n fo rmações  necessá r ias  pa ra
c r ia r  es t ra tég ias  pa ra  a t ra i r  seus  c l i en tes ,  e  en t rega r  um
serv i ço ,  ou  p rodu to ,  que  os  de ixa rão  encan tados  e
f i de l i zados  aos  seus  se rv i ços .  En tão ,  você  p rec i sa rá  se
p reocupar  com a lgumas  e tapas :  a  conquis ta  do  c l ien te ,
a  venda  de  seu  produto  ou  serv iço ,  a  garant ia  da
sat is fação  de  seus  c l ien tes  pe los  seus  serv iços  ( pós
venda) ,  e  po r  f im ,  a  f ide l i zação  desses  c l ien tes  e
ind icações .  
 
A  conqu is ta  do  c l i en te  deve  se r  comparada  ao  in í c io  de
uma paquera .  Se rá  o  p r ime i ro  con ta to  de le  com você ,  é  o
momento  onde  i rá  t i r a r  as  p r ime i ras  conc lusões  em
re lação  a  você  e  ao  que  você  tem a  o fe rece r .  É  o
momento  que  você  p rec i sa rá  segura r  a  a tenção  de le  e
desper ta r  seu  in te resse .  
 
A  venda  é  como o  ped ido  em namoro ,  seu  c l i en te  se
in te ressou  po r  você ,  es tá  ac red i tando  que  rea lmen te  i rá
faze r  d i f e rença  na  v ida  de le  e  dec id iu  pagar  p ra  ve r .  
 
A  P róx ima  fase ,  t a l vez  se ja  a  ma is  de te rm inan te :  o  pós
venda .  É  aqu i  que  seu  c l i en te  va i  pe rceber  se  va le  ou  não
a  pena  con t inua r ,  e  se  você  rea lmen te  faz  j us  à  imagem
que  passou  no  momento  da  "paquera " .  Nesse  momento  é
fundamenta l  que  e le  pe rmaneça  encan tado  e  d i spos to  a
con t inua r .  Po r  i sso  você  p rec i sa  es ta r  p resen te  e
respondendo  às  necess idades  de le .  
 
Po r  f im ,  o  momento  do  casamen to .  Você  e fe tuou  um
t raba lho  tão  espec ia l  que  seu  c l i en te  f i de l i za  à  você .  Não
só  se  i n te ressa rá  po r  novos  p rodu tos ,  como te  i nd i ca rá
para  ou t ras  pessoas .  Es tá  i n i c iado  aqu i ,  a  sua  jo rnada  de
sucesso .  



Você  já  se  pe rgun tou :  Quem é  o  meu  c l i en te?  Essa  deve rá
se r  a  p r ime i ra  co i sa  a  se r  fe i t a  j á  que  o  ob je t i vo  aqu i  é  te
a juda r  a  conqu is ta r  i números  c l i en tes  e  me lho r ,  man tê - los
encan tados  po r  seus  p rodu tos /se rv i ços  e  en f im ,  a  tão
sonhada  agenda  lo tada .  
 
Se  você  não  de f in i r  bem o  seu  c l i en te  "Ava ta r " ,  o  mín imo
que  i rá  acon tece r  é  pe rde r  bas tan te  d inhe i ro  e  mu i to  tempo ,
que  cons ide ro  se r  um dos  a t i vos  ma is  ca ros .  En tão ,  j á  que  o
tempo  cus ta  ca ro  e  n inguém quer  que  você  jogue  d inhe i ro
fo ra ,  t i r e  um bom tempo  e  concen t re  em conhecer  o  seu
ava ta r .  Se  você  segu i r  o  ro te i ro  aba ixo  f i ca rá  bem fác i l ,  mas
lembre -se :  à  pa r t i r  de  suas  respos tas  é  que  cons t ru i rá  todas
as  e tapas  de  fo rma  só l i da .  En tão  vamos  lá?  
 
Rote i ro  para  Def in ição  do  seu  Avatar  
 
-Quem é  o  seu  avatar?  Para  quem o  seu  serv iço  ou
produto  será  vend ido?  
Aqu i  você  co loca rá  o  sexo ,  i dade ,  g rau  de  esco la r idade ,
loca l  onde  mora ,  se  é  casado  e  tem f i l hos ,  s i t uação
f inance i ra .  
 
-Como o  seu  avatar  se  compor ta ,  pensa ,  sente?  
Exemp lo :  t em sede  de  l i be rdade ,  é  um g rande  buscador  de
conhec imen to ,  gos ta  de  se  re lac iona r  com pessoas ,  pensa
em sua  famí l i a  como sua  ma io r  r i queza .  De tes ta  d ie tas  e
es tá  cansado  de  rece i tas  impos i t i vas .  
 
-Para  qua l  pessoa  o  seu  serv iço  ou  produto  não  serve?  
Aqu i  es ta rão  aque las  pessoas  que  mesmo adqu i r i ndo  seus
se rv i ços  não  te rão  bene f í c ios  com e le .  Exemp lo :  pessoas
que  não  ac red i tam que  emagrece r  se ja  impor tan te ,  cu lpam
pessoas  ou  s i t uações  po r  seu  peso  e tc .  
 
-Qua l  a  dor  de  seu  avatar  será  reso lv ida  com seu  produto
ou serv iço?  
O  p rob lema do  c l i en te  que  se rá  reso lv ido  ao  adqu i r i r  o  seu   

Quem é o seu cliente?
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produ to .  Exemp lo :  t e r  o  co rpo
que  sempre  sonhou ,  te r  ma is
saúde  e  se r  admi rado  pe la
famí l i a  e  amigos .  
 
-Qua is  são  as  out ras  dores  de
seu  avatar?  
Ou t ros  p rob lemas  que  ta l vez  e la
não  sa iba  que  tem mas  poderão
ser  reso lv idos  com seus
serv i ços .  
 
-Qua is  os  sonhos  do  seu
avatar?  
Como gos ta r ia  de  se r  v i s ta ,  como
e la  sonha  se r ,  os  mode los  que
admi ra .  Exemp lo :  Se r  um mode lo
de  pe rs i s tênc ia ,  se r  admi rado  po r
mu i tas  pessoas  na  rua ,  encon t ra r
um parce i ro  que  a  ache  l i ndo .
Usar  b iqu ín i  de  l ac inho  na  p ra ia .  
 
-Qua is  as  suas  f rus t rações?  
O  que  e la  não  consegue  rea l i za r
e  vê  ou t ras  pessoas
consegu indo .  Exemp lo :  Pessoas
emagrecendo  e  segu indo
or ien tações  com a  ma io r
fac i l i dade .  Pessoas  sendo
e log iadas  pe lo  co rpo  que
consegu iu  te r .  
 
-Como e la  se  de f ine?  
Pa ra  s i  p róp r io  e  pa ra  os  ou t ros  
 
-O  que  e la  escuta  das  pessoas?  
O  que  e la  escu ta  sob re  seu
prob lema e  o  que  e la  imag ina
que  as  pessoas  pensam de la .  
 
-O  que  seu  avatar  busca  para
reso lver  seu  prob lema?  
Exemp lo :  l i v ro  de  au toa juda ,   
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g r u p o s  d e  a p o i o ,  r e u n i õ e s  d e  i g r e j a . . .  
 
- Q u a l  a  h i s t ó r i a  d e  d o r  s e u  a v a t a r  v i v e n c i a r á  s e  e l e
n ã o  r e s o l v e r  p r o b l e m a ?  
O  p i o r  p e s a d e l o  q u e  p o d e r á  v i v e r  c a s o  n ã o  r e s o l v a  o
p r o b l e m a  ( c r i e  u m  q u a d r o  m e n t a l )  
 
- Q u a l  a  h i s t ó r i a  d e  p r a z e r  v i v e n c i a r á  s e  c o n s e g u i r
r e s o l v e r  o  p r o b l e m a ?  
A  v i d a  d e l e  l i v r e  d o  p r o b l e m a  e  d a r  q u e  o c a s i o n a  
 
- Q u e m  e l a  r e s p o n s a b i l i z a  p o r  n ã o  c o n s e g u i r  r e s o l v e r  o
p r o b l e m a s ?  Q u a i s  j u s t i f i c a t i v a s  u t i l i z a m ?  
A s  d e s c u l p a s  q u e  u t i l i z a  p o r  n ã o  c o m e ç a r ,  q u e m  o u  q u a i s
s i t u a ç õ e s  r e s p o n s a b i l i z a  o u  d e l e g a  s e u s  r e s u l t a d o s  
 
- Q u a i s  s ã o  s u a s  c r e n ç a s ?  
E x i s t e  a l g u m  b r o q u e i o ,  a l g u m a  t e n t a t i v a  o u  e s c o l h a
f r a c a s s a d a  q u e  p o s s a  t e r  g e r a d o  u m a  r e s i s t ê n c i a ,  a s
v e r d a d e s  q u e  a c r e d i t a  s e r e m  a b s o l u t a s  
 
- O  q u e  r e a l m e n t e  é  i m p o r t a n t e  p a r a  o  s e u  a v a t a r ?  
O  q u e  e l e  v a l o r i z a ,  o  q u e  r e a l m e n t e  é  i m p o r t a n t e  p a r a
e l e ,  s e u s  v a l o r e s ,  c o s t u m e s ,  p r i o r i d a d e s ,  

0 5

Nota :  Chamamos de  avatar  a  person i f icação  do  seu
potenc ia l  c l ien te ,  o  que  cont r ibu i rá  no  d i fe renc ia l  do
seu  market ing  e ,  consequentemente ,  em seus
resu l tados .  

“Não sei qual é o segredo do  

sucesso, mas o segredo do fracasso 

é tentar agradar a todos”
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Imag ina  você  sendo  um
ja rd ine i ro  e  en tão  é
con t ra tado  pa ra  faze r  um
ja rd im.  Porém,  recebe  um
te r reno  vaz io ,  com a  te r ra
bas tan te  seca  e  sem
nenhum cu idado .  Qua l  se r ia
seu  p r ime i ro  passo  nesse
novo  p ro je to  con f iado  à
você?  Provave lmen te  você
a l imen ta rá  a  te r ra  com
fe r t i l i zan tes ,  água ,  adubos
e  e tc .  Ass im e la  i rá
recupera r  a  v ida  pa ra
receber  as  p r ime i ras
semen tes ,  ce r to?   
 
O  mesmo deverá  acon tece r

com seus  fu tu ros  c l i en tes .
An tes  de  ten ta r  o fe rece r
seus  se rv i ços  você  deve rá
a ra r  e  t ra ta r  a  te r ra .  Você
pr ime i ramen te  deve rá  cu ida r
pa ra  que  e le  es te ja  
p reparado  pa ra  receber  as
p r ime i ras  semen tes .  
 
En tão ,  o  p r ime i ro  passo  é
você  p repara r  o  te r reno .   
 
Def ina  suas  Míd ias  e
Comece  Já  
 
Qua is  míd ias  você  i rá
u t i l i za r?  Gos ta r ia  de
ressa l ta r  o  c resc imen to  da
procu ra  po r  p rodu tos  e
se rv i ços  no  un ive rso  on l i ne ,
e  se  você  a inda  não  in i c iou
seu  marke t i ng  d ig i t a l ,
aconse lho  que  in i c ie  l ogo .
A f ina l ,  es tamos  na  e ra
d ig i ta l .  
 
As  p r inc ipa i s  redes  soc ia i s  e
ma is  u t i l i zadas ,  ho je ,  pe la
popu lação  b ras i l e i ra  é  o
Facebook  e  Ins tag ram.
En tão ,  se  es t i ve r
começando ,  pode  se r  po r
e las ,  mas  se  j á  tem essas
duas ,  o  p róx imo  passo  se rá  o
YouTube  e  c r i a r  o  seu  B log .  
 
No  Facebook  p rovave lmen te ,
você  já  tem o  seu  pe r f i l
pessoa l ,  ago ra  você
prec i sa rá  c r i a r  a  sua  pág ina
pro f i ss iona l .  A  van tagem da
pág ina  p ro f i ss iona l  é  que
você  poderá  conv ida r ,  ou
receber ,  i ncon táve is   
 
 

C O M O  
C O N Q U I S T A R  
C L I E N T E S
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con ta tos ,  f ãs  e  segu ido res ,
Já  o  seu  pe r f i l  pessoa l  t e
l im i ta  a  somen te  5000
amigos .  Po r  i sso  a
impor tânc ia  da  pág ina
pro f i ss iona l .   
 
C r iadas  de  fo rma
pro f i ss iona l ,  as  suas  redes
soc ia i s ,  vamos  ao  p róx imo
passo . . .  
 
Capr iche  em seu  v isua l  
 
Mas  como se r ia  i sso?
Comece  observando  as
míd ias  que  es tá  u t i l i zando .
Como es tão  suas  redes
soc ia i s?  Seus  conv idados
te rão  p raze r  e  i n te resse  em
permanecer  a l i ?  Seus  pos ts
es tão  bon i tos ,  a t raen tes  e
de  bom gos to?   
 
Sug i ro  c r i a r  uma iden t idade
v isua l .  Mas  o  que  se r ia
i sso?  Bom,  p r ime i ramen te
uma logomarca  que
expresse  bem o  seu  p rodu to
ou  se rv i ço .  E  se  você  a inda
não  t i ve r ,  de f i na  uma pa le ta
de  co res  e  padron ize  seus
pos ts  u t i l i zando  sempre
essa  mesma pa le ta .  I s to
da rá  um a r  de
p ro f i ss iona l i smo .  
 
Já  escu tou  essas
f rases  "Nunca  perca  a
opor tun idade  de  causar
uma pr imei ra  boa
impressão"  ou  "A pr imei ra
impressão  é  a  que  f ica"?  
 

En tão  j á  deu  pa ra  en tender
onde  eu  quero  chegar ,  não
é?  
 
Quando  esperamos  uma
v is i t a  em nossa  casa ,
cap r i chamos  na  deco ração ,
ce r to?  En tão ,  eu  te
pe rgun to :  se  chegarem
novos  segu ido res  em suas
redes  o  que  acharão?  Qua l
a  impressão  que  te rão  de
sua  casa?  
 
Sug i ro  en tão  começar  uma
fax ina ,  uma o rgan ização .
Co loque  uma capa  bon i ta  e
de  bom gos to  no  Facebook ,  
 
 
 
 
 
 
no  YouTube ,  e  em qua lquer
ou t ra  rede  soc ia l  que
es t i ve r  u t i l i zando .  Cr ie
pos ts  com a r tes  que
a t raem,  imagens  bon i tas ,
co res  l ega is ,  e
p r inc ipa lmen te ,  con teúdo  de
mu i to  va lo r .  Mas  esse  é  o
p róx imo  tóp i co . . .  
 
Cr ie  autor idade  
 
Se  você  dese ja  vender  um
serv i ço  ou  p rodu to ,  você
prec i sa  mos t ra r  ao  seu
ava ta r  que  você ,
ve rdade i ramen te ,  t em
domín io  do  assun to .  Po r
i sso  é  fundamenta l  que   

Robert B. Cialdini 

"A influência começa 

antes mesmo da primeira 

palavra" 



o fe reça  aqu i l o  que
rea lmen te  tenha  au to r idade .  
 
A  pa r t i r  do  momento  que
você  de f ine  seu  ava ta r ,  você
te rá  ma te r ia l  su f i c ien te  pa ra
c r ia r  con teúdos  que
agreguem va lo r  à  v ida  de le .
Com o  ro te i ro  de ta lhado  e
p ron to ,  você  saberá
exa tamen te  qua is  con teúdos
i rão  desper ta r  ma is  a
a tenção  de  seu  c l i en te .  
 
Po r tan to ,  se  o  seu  c l i en te
p rec i sa  emagrece r  você
deverá  o fe rece r  con teúdos

que  con t r i buam aos
resu l tados  de le .  E le  saberá
ass im,  que  você  o fe rece
aqu i l o  que  e le  p rec i sa  pa ra
reso lve r  o  p rob lema de le .  
 
Você  poderá  c r i a r  con teúdos
sobre  fo rmas  saudáve is  pa ra
reduz i r  peso ,  exe rc íc ios  ou
técn icas  pa ra  reduz i r  a
ans iedade ,  sob re  a
impor tânc ia  da  a t i v idade
f í s i ca  pa ra  ace le ra r  os
resu l tados  e tc .  Se  o  p rob lema
de  seu  ava ta r  é  a  compu lsão
por  doces ,  po r  exemp lo ,  você
pode  c r i a r  con teúdos



09

que  i rão  a le r tá - l o  sob re  os  ma le f í c ios  do  excesso  de
açúcar  à  saúde ,  como reduz i r  o  seu  consumo,  e  ass im
por  d ian te .  
 
En tenda ,  quan to  ma is  você  conhecer  seu  c l i en te  ma is
d i rec ionados  a  e le ,  poderão  se r  seus  con teúdos .  E le
sen t i rá ,  ao  l e r  um tex to  ou  ass i s t i r  um v ídeo  seu ,  que
você  es tá  fa lando  d i re tamen te  com e le ,  e  i sso  é
porque  você  sabe  tudo  que  e le  dese ja ,  gos ta ,  não
gos ta ,  t odos  seus  p rob lemas . . .En f im ,  você  se  to rna rá
com o  tempo ,  a  so lução  pa ra  os  p rob lemas  de le .  
 
Os  con teúdos  deve rão  se r  re levan tes ,  não  se  esqueça
d isso .  
 
Consis tênc ia  nas  postagens  
 
À  med ida  que  o  número  de  segu ido res  aumen tam,  e  o
in te resse  de les  pe lo  que  você  tem a  o fe rece r  é
desper tado ,  aumen ta rá  também,  a  a tenção  de les  às
suas  pos tagens .  Es ta rão  l i gados  aos  d ias  e  ho rá r ios
que  você  cos tuma pos ta r  um v ídeo ,  po r  exemp lo .
En tão ,  c r i e  uma ro t i na  semana l  e  o rgan ize  pa ra  que
se ja  pos tado  com uma f requênc ia  ce r ta .  
 
Você  pode  pos ta r  t odos  os  d ias  ou  pe lo  menos  3
vezes  po r  semana .  A  m inha  f requênc ia  em pos tagens
func iona  da  segu in te  fo rma :  
 
YouTube :  2  v ídeos  po r  semana .  Toda  te rça  e  qu in ta
às  8  ho ras ;  
 
Blog :  1  a r t i go  novo ,  po r  semana ,  nas  sex tas  fe i ras ;  
 
Ins tagram e  Facebook :  Todos  os  d ias  a l te rnando  em
v ídeos ,  con teúdos  esc r i t os ,  pe rgun tas ,  f rases
insp i rado ras  e tc .   
 
O  ma is  impor tan te  aqu i  é  que  ex i s ta  uma o rgan ização
e  cons is tênc ia .  Com ce r teza  seus  segu ido res  es ta rão
de  o lho  em você .  E  um segu ido r  sa t i s fe i t o  es tá  a  um
passo  de  se  to rna r  seu  c l i en te .
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Cr ie  enga jamento  
 
Ex i s tem inúmeras  fo rmas  de  você  enga ja r  seus  c l i en tes .
Mu i tas  de las  ta l vez  func ionem me lho r  pa ra  m im que  pa ra
você  e  v i ce  ve rsa .  O  impor tan te  é  sempre  i r  ana l i sando  e
adap tando  o  que  fo r  necessá r io .  
 
P rovave lmen te ,  você  já  deve  te r  escu tado  de  a lguns
empresá r ios  que  tem,  ou  não ,  uma equ ipe  enga jada ,
ce r to?  Mas  você  sabe  exa tamen te  o  que  s ign i f i ca  enga ja r?  
Segundo  a  w ik ipéd ia ,  enga ja r  é  o  a to  de  pa r t i c i pa r  de
modo  vo lun tá r io  pa ra  a lgum t raba lho  ou  a t i v idade .  Ou
se ja ,  pessoas  compromet idas  e  empenhadas .  
 
Nas  redes  soc ia i s  i sso  não  é  d i fe ren te ,  c l i en tes  enga jados
são  aque les  compromet idos  com você ,  po r  i sso  a
impor tânc ia  em conqu is ta r  o  enga jamen to  de  seu  púb l i co -
a l vo ,  do  "seu  ava ta r " .  Com ce r teza  i sso  é  que  va i  t u rb ina r
suas  redes  soc ia i s  e  a  imagem do  seu  negóc io !   
 
Mas  como e leva r  o  enga jamen to  nas  redes  soc ia i s?  
 
Se  você  quer  que  seu  negóc io  c resça ,  aumen ta r  as  vendas
de  seus  p rodu tos  ou  se rv i ços ,  aumen ta r  sua
c l i en te la . . .Você  p rec i sa  aumen ta r  o  enga jamen to  em suas
redes  soc ia i s .   



De fo rma  s imp les ,  o
enga jamen to  em suas  redes
soc ia i s  são  as  cu r t i das ,  os
comen tá r ios ,
compar t i l hamen tos ,  ou  se ja ,  o
envo lv imen to  de  seus
segu ido res  com suas
pos tagens .  
 
Esse  enga jamen to  s ign i f i ca  que
seus  segu ido res  rea lmen te  se
in te ressam pe lo  que  você
o fe rece .  I sso  é  um ve rdade i ro
tesouro ,  po i s  i nd i ca rá  o
sucesso  de  seu  negóc io .  Seus
po tenc ia i s  c l i en te  es tão
rea lmen te  envo lv idos  com as
mensagens  que  você  es tá
env iando  a  e les .   
 
O  enga jamen to  é  um re to rno  de
seus  segu ido res  e  a  respos ta
ao  a l cance  que  suas  pos tagens
es tão  ge rando .   
 
Sabendo  o  s ign i f i cado  e
impor tânc ia  do  enga jamen to
nas  redes  soc ia i s ,  j á  deu  pa ra
perceber  que  é  fundamenta l
concen t ra r  bas tan te  sua
a tenção  n i sso .  
 
A f i na l ,  com e la  você  conhecerá
me lho r  seu  ava ta r ,  conhecerá
me lho r  quem dese ja  con t ra ta r
seus  se rv i ços  ou  compra r  seus
produ tos .  C r ia rá  uma re lação
de  p rox im idade  ge rando  a té
mesmo op in iões  super
impor tan tes  pa ra  a  me lho r ia  de
seus  se rv i ços .  E  me lho r ,  você
poderá  a té  rea l i za r  pesqu isas
para  dec id i r  os  p róx imos
passos .  
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Ve ja  a lgumas  fo rmas  s imp les  de  ge ra r
enga jamen to :  
 
Conteúdos  em V ídeos:   
 
Ve ja  a lgumas  es ta t í s t i cas  que  i rão  te  su rp reender
em re lação  à  p rodução  de  v ídeos  
 
A té  o  ano  de  2020 ,  82% de  todo  o  t rá fego  da
in te rne t  se rá  ge rado  po r  v ídeos .  I s to  dev ido  ao
aumento  de  pessoas  conec tadas  à  i n te rne t  e
também a  exce len te  qua l i dade  dos  v ídeos
a tua lmen te .  
 
A té  2020 ,  o  consumo de  v ídeos  on l i ne  pode
u l t rapassa r  o  de  TV  t rad i c iona l .  Segundo  o  d i re to r
ge ra l  do  YouTube  aqu i  no  B ras i l ,  se  fo r  man t ido  o
c resc imen to  a tua l  de  25% ao  ano ,  o  consumo de
v ídeos  on l i ne  deve rá  dobra r  nos  p róx imos  3  anos
com uma méd ia  de  consumo de  3h  po r  d ia  e  a
p rev i são  pa ra  a  TV  é  que  d im inua  mu i to  a  cada
ano . .  
 
Ou t ra  es ta t í s t i ca :  86% dos  in te rnau tas  b ras i l e i ros
já  ass i s tem v ídeos  on l i ne ,  mos t rando  com esse
número  o  quan to  os  con teúdos  em v ídeos  es tão
f i cando  cada  vez  ma is  popu la res  en t re  os  usuár ios
da  in te rne t  em nosso  pa ís .  I sso  co r responde  a
65 ,5  m i lhões  de  b ras i l e i ros  ass i s t i ndo  v ídeos .   
 
E  en tão ,  bo ra  começar  a  p roduz i r  v ídeos?  
 
Lives:  
 
As  l i ves  são  as  m inhas  p re fe r idas .  Es tando  ao
v i vo ,  você  pode  c r i a r  um enga jamen to  imed ia to
com seus  segu ido res ,  ge rando  cu r t i das ,
comen tá r ios ,  e  compar t i l hamen tos .   
 
As  l i ves  são  ap resen tações  ao  v i vo  que  podem se r
fe i t as  fac i lmen te  no  face ,  i ns tag ram e  you tube .
São  como os  v ídeos ,  mas  po r  se r  ao  v i vo  você
poderá  conhecer  seus  segu ido res  a l i  no   
 



momento  da  t ransmissão  ge rando  ma is  p rox im idade  e
fo r ta lece rá  ass im,  o  re lac ionamen to  com seu  púb l i co .  
 
Segue  um ro te i ro  que  sempre  u t i l i zo  pa ra  enga ja r  e  ge ra r
ma is  cu r t i das  e  comen tá r ios  em minhas  l i ves :  
 
1  -  No  in í c io  aguarda  um temp inho ,  em to rno  de  5
minu tos  pa ra  o  pessoa l  i r  chegando ,  p r i nc ipa lmen te  se
t i ve r  env iado  conv i te  po r  fe r ramen tas  como o  manycha t
e tc ,  e  va i  conversando  um pouqu inho  com o  pessoa l ;  
2  -  Pe rgun te  se  o  púb l i co  es tá  te  vendo  e  ouv indo  e  peça
para  con f i rmar  d ig i t ando  1 ;   
3  -  Pa ra  saber  se  não  es tá  fa lando  soz inho  peça  que
d ig i tem 2 ;  
4  -  Se  su rg i rem pe rgun tas  av i se  que  responderá  nos  10
minu tos  f i na i s  da  l i ve .  E  que  sua  equ ipe  es tá  ano tando .
Se  em 10  m inu tos  não  consegu i r  responder  tudo ,  ó t imo ,
av i se  que  responderá  na  p róx ima  l i ve .  I s to  es t imu la rá  o
in te resse  e  cu r ios idade ;  
5  -  No  fechamento  da  l i ve  peça  pa ra  d ig i t a rem 10  se
gos ta ram e  que  compar t i l hem para  que  ma is  pessoas   
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possam se  bene f i c ia r  com o  assun to .  
 
Conc lusão :  esse  ro te i ro  te  a juda rá  a  ob te r  ma is
cu r t i das ,  comen tá r ios  e  compar t i l hamen to ,  ou
se ja ,  um exce len te  enga jamen to .  
 
Stor ies :  
 
O  s to r i es  é  uma fe r ramen ta  super  s imp les  do
ins tag ram que  faz  i númeras  pessoas  te  ass i s t i rem
rap idamen te .   
 
O  idea l  é  que  você  es te ja  sempre  po r  a l i ,  com
con teúdos  ráp idos  de  15  segundos .  Mas  ten ta
usa r  a  c r i a t i v i dade .  Va r ia  os  s to r i es  em fo tos
co lo r idas ,  v ideoz inhos  de  d i cas  re lac ionadas  ao
seu  t raba lho ,  co i sas  re lac ionadas  ao  seu
co t id iano ,  mos t re  um l i v ro  que  es tá  l endo .  I sso  é
ó t imo  po rque  i rá  ge ra r  p rox im idade .  Mos t re  você
na  v ida  rea l  a l i  no  s to r i es . . . i sso  enga ja  super
bem.  
 
IGVT:  
 
Se  a inda  não  conhece ,  o  IGVT é  a  nova
p la ta fo rma  de  v ídeos  do  Ins tag ram e  como todo
v ídeo ,  ge ra  mu i to  enga jamen to .  É  um v ídeo  como
ou t ro  qua lquer  po rém,  deve rá  se r  g ravado  na
ver t i ca l  e  não  na  ho r i zon ta l ,  como acon tece  no
YouTube .  
 
O  lega l  é  que  no  IGVT você  pode  pos ta r  v ídeos  de
a té  uma ho ra .  Não  é  o  máx imo?  En tão  co r ra ,  e
não  pe rca  tempo ,  ponha  seus  v ídeos  a í  t ambém.   
 
Enquetes :  
 
Os  con teúdos  com enque tes  são  exce len tes  pa ra
enga ja r .  Você  pode  c r i a r  um tex to  e  depo is  faze r
uma pe rgun ta  que  es te ja  assoc iada  ao  seu
con teúdo  e  n i cho ,  c la ro .  Faça  pe rgun tas  que
possam se r  respond idas  de  fo rma  s imp les ,  t i po :  



s im ou  não ,  ou  você  pode  da r  opção  com números .
Exemp lo :  Das  poss ib i l i dades  1 ,  2  ou  3 ,  qua l  você  se
iden t i f i ca?   
 
Você  com ce r teza  j á  deve  te r  v i s to  vá r ios  usuár ios
usando .  As  enque tes  podem se r  mu i to  ú te i s ,  po i s  as
pessoas  adoram par t i c i pa r  e  i sso  se rá  ó t imo  pa ra  você .   
 
Você  pode  u t i l i zá - las ,  dando  o  poder  pa ra  os  seus
usuár ios  ou  se ja ,  de i xe  que  e le  se  s in ta  no  comando .  Peça
para  que  seu  púb l i co  esco lha  en t re  suas  opções .  Ass im,
você  te rá  o  enga jamen to  de le  e  poderá  ap rove i ta r  pa ra
conhecê- lo  me lho r .  Pe rgun te  o  que  gos tam,  suas
d i f i cu ldades ,  seus  gos tos  e tc .  
 
Seja  S imples  e  Cr ie  Prox imidade:  
 
A  tecno log ia  poss ib i l i t a  c r i a r  p rox im idade  ao  seu  Ava ta r
de  inúmeras  fo rmas .  I s to  é  fan tás t i co ,  mas  de  uma co isa
não  podemos  esquecer ,  nada  ge ra  ma io r  p rox im idade  que
a  s imp l i c idade  de  se r  você  mesmo.  En tão ,  se ja  s imp les  em
sua  comun icação  pa ra  que  seu  púb l i co  compreenda  bem
sua  mensagem,  e  s in ta  i n te resse  em consumi r  seu
con teúdo .  
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Se ja  d i re to ,  t ex tos  com mu i ta  en ro lação  não  convencem e
são  bem cansa t i vos .  En tão ,  se ja  menos  p ro l i xo  e  abuse  do
encan tamen to ,  espon tane idade  e  s imp l i c idade .   
 
Seja  Conv incente :  
 
A  me lho r  fo rma  de  convencer  é  exp ressa r  segurança  

em seu  d i scu rso .  Po r tan to ,  se ja  f i e l  às
suas  idé ias .  Não  ex i s te  nada  que  ma is
a fas te  um c l i en te  do  que  incoerênc ias
quando  se  t ra ta  de  de fender  uma ide ia .
Assuma sua  pos i ção  em re lação  ao  que
ac red i ta  e  vá  em f ren te .   
 
Des ta  fo rma ,  ta l vez  não  ag rade  à  todos
mas  você  se  to rna rá  exemp lo  e
re fe rênc ia  pa ra  mu i tos .  
 
Espontane idade:

A espon tane idade  é  fundamenta l ,   
p r i nc ipa lmen te  quando  aparece  s i t uações
imprev i s í ve i s  e  você  gos ta r ia  de  expor
sua  op in ião .  Exemp lo :  su rg iu  ma is  um
t ipo  absu rdo  de  d ie ta  e  você  p rec i sa  se
pos ic iona r  j un to  aos  seus  segu ido res .  
 
Nesse  caso  não  há  tempo  de  i r  ao
cabe le i re i ro ,  se  maqu ia r ,  deco ra r  tex to ,
nada .  Faça  como es tá .  Os  seus
segu ido res  amarão  pe rceber  que  você  é
norma l  como e les .  
  

Não  espere  a  onda  passa r ,  pegue  o  ce lu la r
e  faça  um v ídeo  na  ho ra ,  se  pos i c ione
na tu ra lmen te . . . sem maqu iagem e  sem
ensa ios .   
 
Esses  ro te i ros  c r i ados  no  improv i so  são
bem lega is  e  mos t ra  bem a  sua  essênc ia .
Com toda  ce r teza  ag radará  bem seus
segu ido res  e  fu tu ros  c l i en tes .  
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C O M O  
V E N D E R  S E U  
P R O D U T O  O U  
S E R V I Ç O

1 7

Até  aqu i  f a lamos  sob re  a  p ré -
venda ,  a  paquera ,  a  conqu is ta  do
c l i en te .  Você  aqu i  j á  deve  te r
c r i ado  uma re lação  de  con f iança
com seu  po tenc ia l  c l i en te .  En tão ,
vamos  às  vendas .  
 
Cr ie  Dese jo  
 
Mas  an tes  é  mu i to  impor tan te  que
você  c r i e  dese jo  pe lo  seu  p rodu to
ou  se rv i ço  e  ma is ,  c r i e  um dese jo
imed ia to .  
 
En tão  gu ie -os  po r  um d i scu rso
onde  você  poderá  i n tens i f i ca r  a
necess idade  de les  po r  seu
produ to  ou  se rv i ço ;  e  depo is ,
ap resen te  como,
su rp reenden temen te ,  você  poderá
a judá- lo  a  so luc iona r  seus
prob lemas .  
 
Seus  po tenc ia i s  c l i en tes  f i ca rão
ma is  mo t i vados  a  compra r  se
perceberem o  quão  inace i táve is
são  seus  p rob lemas .  Po r  i sso ,
es t imu le  o  dese jo  ne les ,  c r i ando
uma comb inação  en t re  p rob lemas
e  so luções ,  mesmo que  os  



prob lemas  tenham s ido
apon tados  po r  você  e  que
e les  a inda ,  nem hav iam
perceb ido  a té  o  momento .  
 
Segundo pesquisas ,  as
pessoas  agem com maior
rap idez  quando
necess i tam reso lver  um
problema ou  a lgo  que
este ja  incomodando.  As
pessoas  querem i r  para  o
lado  oposto  ao  prob lema.   
 
En tão ,  se  você  mos t rou  o
p rob lema,  se  você  rea l çou  a
dor  de les ,  obv iamen te  e les
vão  quere r  a lgo  que  reso lva
a  s i t uação .  Mos t re  a  e les
que  você  tem a  so lução ,  

mos t re  o  fu tu ro  marav i l hoso
que  te rão  com seu  se rv i ço .  
 
Não  en fa t i ze  somen te  em
seus  p rodu tos  ou  se rv i ços .
P rocu re  foca r ,  t ambém,  no
fu tu ro  marav i l hoso  que  seu
po tenc ia l  c l i en te  te rá .  
 
Ass im você  es ta rá  c r i ando
dese jo  em seu  "ava ta r " .  
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"As características do 

produto apenas fazem a 

propaganda, os benefícios 

é que vendem"
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Gas te  um temp inho  e
responda :   
 
Qua is  as  do res  do  meu
po tenc ia l  c l i en te  podere i
so luc iona r  com meus
serv i ço /p rodu tos?  Esc reva
pe lo  menos  4  do res .  Agora
esc reva  4  bene f í c ios  que
tenha  em seus  se rv i ços  ou
produ tos ,  que  i rão  a tender
ou  so luc iona r  essas  do res .
Por  que  i sso  é  impor tan te
para  e le ,  e  como sua  v ida
se rá  impac tada
pos i t i vamen te?  
 
Mate  Objeções  
 
Re f l i t a  sob re  essas
pergun tas :  Po r  que  você
de ixa  de  vender  seus
se rv i ços  ou  p rodu tos?  Por
qua is  mo t i vos  seus
po tenc ia i s  c l i en tes  es tão
de ixando  de  compra r  de
você?  
 
Pe r fe i t o !  Re f l i t a  ago ra  sob re
essa  pe rgun ta :  Quan tas
es t ra tég ias  você
desenvo lveu  a té  agora  pa ra
mata r  essas  ob jeções  de
seus  po tenc ia i s  c l i en tes?  
 
Pa ra  conqu is ta r  i números
c l i en tes ,  e  t rans fo rmar  seus
po tenc ia i s  c l i en tes  em
c l ien tes  de  fa to ,  você
prec i sa  an tec ipa r  essas    
 
 
 
 

ob jeções .  Mas  se  po r  um
acaso  no  momento  da  venda
você  pe rceber  que  su rg i ram
novas  ba r re i ras  pe rgun te :  O
que  lhe  fa l t a  pa ra  rea lmen te
tomar  a  dec i são?  Essa
pergun ta  cos tuma func iona r
mu i to  bem.  
 
Você  pode  também,  faze r
pesqu isas  com seus
po tenc ia i s  c l i en tes  e
descobr i r  o  que  os  impedem
de compra r  seus  se rv i ços .     
Conhecendo  as  respos tas
você  poderá  usa r  uma
técn ica  pa ra  reve r te r  a
s i tuação  e  faze r  a  venda .  
 
A  ob jeção  é  exce len te ,
po rque  na  ve rdade  e la  te  dá
opor tun idade  de  faze r  a
venda .  
 
Exemp lo :  Se  o  seu  po tenc ia l
c l i en te  dese ja  emagrece r
mas  a inda  não  tomou  a
dec isão  em te  con t ra ta r  você
pode  faze r  pe rgun tas  como:
Qua l  é  o  seu  ma io r  p rob lema
com o  emagrec imen to?
Quan to  va le r i a  pa ra  você
a t ing i r  o  peso  dese jado?
Quan to  cus ta  a  você  não
emagrece r  ago ra?  
 
Agora  se  e le  d i sse r :  "Eu
amar ia  passa r  pe lo  p rocesso
de  emagrec imen to  mas  não
tenho  cond ições  agora " ,   



você  concorda  en tão ,  pa ra  ba ixa r  a  gua rda  de le  d i zendo :
"Rea lmen te  esse  é  um bom mot i vo  pa ra  não  inves t i r  em
seu  emagrec imen to  agora " .   
 
Você  pode  con t inua r ,  f azendo  uma pequena  pausa  e  em
segu ida  pe rgun te :  "Sua  cond ição  f i nance i ra  é  o  ún i co
mot i vo  pa ra  não  fechar  o  p rocesso  de  emagrec imen to?"  
Fazendo  essa  pe rgun ta  poderão  su rg i r  duas  s i t uações :
ou  aparece rão  novas  ob jeções ,  ou  e le  responderá  que
" s im ,  meu  p rob lema é  o  d inhe i ro " .  
 
Fazendo  o  i so lamen to  da  ob jeção  pe rgun tando  se  é  o
ún ico  mo t i vo ,  você  es ta rá  a  um passo  de  ganhar  o
c l i en te ,  po rque  você  poderá  nesse  momento  busca r  uma
fo rma de  pagamento  que  ca iba  no  bo lso  de le ,  po r
exemp lo .  Quando  você  pe rgun ta r :  "Se  eu  encon t ra r  uma
fo rma de  você  pagar  sem pesar  tan to  pa ra  você ,  i n i c ia r i a
o  seu  p rocesso  de  emagrec imen to?" .  Se e le  responder
que  s im ,  você  conqu is tou  seu  c l i en te .  Bas ta rá  sen ta r
com e le  e  de f i n i r  uma fo rma  me lho r  de  pagamento .  
 
Feche  a  Venda  
 
Se  você  ac red i ta  em seu  se rv i ço  ou  p rodu to ,  se  você
ac red i ta  nos  bene f í c ios  que  t ra rá  à  v ida  de  seus
c l i en tes ,  venda .  Se  o  seu  p rodu to  ou  se rv i ço  t ra rá
bene f í c ios  ten te  convencer  seu  po tenc ia l  c l i en te  de
todas  as  fo rmas  a té  e le  compra r .   
 
As  pessoas  não  são  boas  na  tonada  de  dec i são ,  mu i tas
vezes  necess i tam de  a juda  n i sso .  En tão ,  se  você
ac red i ta  ve rdade i ramen te  no  que  tem a  o fe rece r ,  você
tem o  deve r  mora l  de  t i r a r  seus  po tenc ia i s  c l i en tes  de
sua  zona  de  con fo r to  e  a judá - los  na  tomada  de  dec i são .  
 
Ex i s tem inúmeras  fo rmas  de  pe rsuad i r  as  pessoas  a
compra rem,  e  é  fundamenta l  c r i a r  uma impressão
pos i t i va ,  desencadear  em seu  c l i en te  po tenc ia l
segurança  e  con f iança  em você  e  em seus  p rodu tos ,  e   
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se rv i ços  o fe r tados .  Po r
i sso ,  é  fundamenta l  c r i a r
nos  p r ime i ros  m inu tos  de
con ta to ,  uma imagem de
pro f i ss iona l i smo  e
au to r idade ,  um amb ien te
ps i co lóg i co  pos i t i vo .  E
p repara r  um exce len te
d iscu rso  po is  à  qua lquer
momento  você  poderá  es ta r
à  f ren te  de  seu  po tenc ia l
c l i en te  e  j á  faze r  uma
venda .  
 
Ambiente  Ps ico lóg ico
Pos i t ivo  
 
Pa ra  c r i a r  um amb ien te
ps i co lóg i co  favo ráve l  à  
 
 
 
 
 

venda ,  é  necessá r io  re f l e t i r
em qua l  a  impressão  que
você  gos ta r ia  de  passa r  ao
seu  c l i en te :  Como dese ja  se r
v i s to?  Qua is  emoções
gos ta r ia  de  ge ra r?  Como
gos ta r ia  que  seu  c l i en te  te
desc revesse?  
 
Você  deve  faze r  o  poss íve l
pa ra  que  essa  impressão  se ja
favo ráve l  à  você  e  ao  seu
produ to /se rv i ço  à  pa r t i r  do
p r ime i ro  i ns tan te  de  con ta to .  
 
Nossa  men te  subconsc ien te  é
mu i to  ma is  ráp ida  que  a
consc ien te ,  e  abso rve  todas
as  impressões  cap tadas   
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pe los  ó rgãos  sensor ia i s :
v i são ,  aud ição ,  t a to ,
pa lada r  e  o l f a to .  Esse  fa to
assoc iado  a  uma
ins tan tânea  in tu i ção  va i
desper ta r ,  ou  não ,  a
con f iança  de  seu  po tenc ia l
c l i en te ,  e  também a
s impa t ia  de le  po r  você .  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Discurso  Poderoso  
 
Desde  que  me fo rme i  em
nu t r i ção  em 1994 ,  eu  busco
me lho ra r  a  m inha  fo rma  de
abordagem na  conqu is ta  e
manu tenção  de  m inha  rede
de  c l i en tes .  En tend i  que  a
fo rma  de  comun icação  faz
toda  a  d i fe rença ,  bas ta
observa r ,  po r  exemp lo ,  do i s
p ro f i ss iona is  com o  mesmo
con teúdo  e  resu l tados  tão
d i fe ren tes .  Ou  às  vezes ,
p ro f i ss iona is  com
con teúdos  v i s i ve lmen te
f racos ,  mas  suas  agendas
lo tadas .  É  fác i l  descobr i r ,
bas ta  começar  a  obse rva r
seus  d i scu rsos .  
 
A  i de ia  aqu i  é  te  mos t ra r   

onde  a  ma io r ia  dos
p ro f i ss iona is  fa lham ao  se
comun ica rem  com aque les
cons ide rados  po tenc ia i s
c l i en tes ,  no  momento  da
venda .  Você  pode  se r
d i fe ren te  se  segu i r  o  que
vou  te  ens ina r  aqu i ,  c r i a r  um
d iscu rso  poderoso ,  um
d iscu rso  pe rsuas ivo ,  e
ga ran t i r  seu  pos i c ionamen to
no  mercado .  
 
Se  você  o lha r  ao  seu  redo r ,
todos  são  po tenc ia i s
c l i en tes  ou  conhecem
a lguém que  se ja .  Po r
exemp lo ,  se  você  t raba lha
com saúde ,  emagrec imen to
ou  qua l i dade  de  v ida  com
toda  ce r teza  conhece
a lguém que  gos ta r ia  de  te r
uma v ida  p lena ,  ce r to?   
 
Você  es tá  rodeado  de
pessoas  que  poderão  se r
bene f i c iados  com seus
serv i ços .  E  você  o  que  faz
em re lação  a  i s to?  De ixa
i rem e  v i rem,  e  não
aprove i ta  a  chance  de
aumenta r  seus  con ta tos  e
faze r  vendas .  
 
C r ia r  re lac ionamen tos  é
mu i to  fác i l  e  poderá  oco r re r
onde  es t i ve r .  C r ie
opor tun idades  de  conversas
que  em a lgum momento ,  t e rá
a  opor tun idade  de  usa r  o
seu  d i scu rso .   
 
Sempre  que  conversa  com  

"Nunca perca a 

oportunidade 

de causar uma 

primeira boa impressão"



a lguém você  fa la  seu  nome,  de  onde  você  é ,  e  em a lgum
momento  acabam te  pe rgun tando  o  que  você  faz ,  não  é?
Pode  se r  que  es te ja  pensando :  Ahhh  nem sempre  me
pergun tam i sso !  Tudo  bem,  se  não  pe rgun ta rem,  pe rgun te
você  p r ime i ro ,  que  com ce r teza  e le  te  responderá ,  e  fa rá
a  mesma pe rgun ta  em segu ida .   
 
I sso  poderá  acon tece r  em fes tas ,  cu rsos ,  me t rô ,  onde
es t i ve r .  O  impor tan te  é  ten ta r  p res ta r  bas tan te  a tenção
na  pessoa  que  es tá  a  sua  f ren te  e  ten ta r  i den t i f i ca r  as
necess idades  de la .  Você  pode ,  também,  puxa r  uma
conversa  e  ten ta r  descobr i r  suas  necess idades ,  do res
e tc ,  pa ra  fac i l i t a r  a  fo rmu lação  do  seu  D iscu rso  Poderoso
e  converso r  de  c l i en tes .  
 
Vamos  lá ,  quando  uma pessoa  se  d i r i g i r  a  você  e
pergun ta r :  "O  que  você  faz?  ou  Você  t raba lha  em quê?"
O que  você  responde?  Pense  um pouco . . .Posso  a f i rmar
que  como eu  an t i gamen te  respond ia ,  você  responde :
"Sou  nu t r i c i on i s ta  ou  Sou  coach  de  emagrec imen to  ou
Sou  pe rsona l  t ra ine r  e  po r  a í  va i .  Ve rdade?  Não  é  i sso
que  na  ma io r ia  das  vezes  responde?   
 
Guarde  uma co isa  que  ap rend i ,  e  não  esqueço  ma is .  Fo i
o  que  me  a judou  a  re fo rmu la r  m inha  fo rma  de  pensar ,
compor ta r ,  e  me  pos ic iona r  d ian te  de  po tenc ia i s  c l i en tes .  
 
As  pessoas  não  es tão  i n te ressadas  em suas  fo rmações ,
d ip lomas ,  e  no  que  você  faz .  E las  se  i n te ressam no  que
você  tem a  o fe rece r  a  e las ,  a  t rans fo rmação  que  e las
te rão  com seus  se rv i ços .  Se  você  quer  se  d i fe renc ia r ,
p rec i sa  conversa r  d i re tamen te  com o  s i s tema l ímb ico
de las ,  a t ravés  de  ga t i l hos  que  vão  a t i va r  seus  sonhos  e
a judar  a  reso lve r  suas  do res .   
 
Todos  nós  queremos ,  mesmo que  inconsc ien temen te ,
sa t i s faze r  tudo  que  possa  t raze r  bene f í c ios  a  nós
mesmos .  En tão ,  você  p rec i sa  sa t i s faze r  e  es t imu la r  seus
po tenc ia i s  c l i en tes  nesse  sen t ido  pa ra  que  e le  tome a
dec isão  de  con t ra ta r  seus  se rv i ços  ou  compra r  seus
produ tos . .  
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Se você  con t inua r  d i zendo  "Sou  coach  de  emagrec imen to
ou  sou  pe rsona l  t ra ine r " ,  imed ia tamen te  o  cé reb ro  da
pessoa  a  sua  f ren te  responderá :  " I sso  me  in te ressa  ou
me a juda  em quê?"  ou  " I s to  não  me  in te ressa ! "
Entendeu?  
 
Você  p rec i sa  c r i a r  um d i scu rso  que  s imp lesmen te  e l im ine
ju lgamen tos ,  supos ições  e  ob jeções .  Você  já  conhece  o
per f i l  de  seu  ava ta r ,  conhece  suas  do res  e  sonhos . . .
en tão ,  f o rmu la rá  seu  d i scu rso  baseado  n i sso .   
 
Po r  exemp lo :  Se  você  t raba lha  com emagrec imen to ,
qua is  são  as  do res  de  seus  c l i en tes?  Cansaço  cons tan te ,
sensação  de  incon fo rm idade ,  au to  es t ima  ba ixa  e tc .
Sonhos :  t e r  ma is  saúde ,  ves t i r  uma ca lça  j eans ,  b iqu in i ,
se r  admi rada  pe lo  mar ido  e tc .   
 
En tão ,  o  que  responder  quando  a lguém pergun ta r  o  que
faz?  "Sou  coach  de  emagrec imen to " ,  "Sou  pe rsona l " .
Não,  nada  d i sso .  Sua  bagagem p ro f i ss iona l  é  impor tan te
e  e le  va i  p rec i sa r  e  que re r  saber  em a lgum momento
c la ro ,  mas  p r ime i ramen te  você  p rec i sa  ge ra r  i n te resse
respondendo  t i po :  “Eu  a judo  pessoas  a  e leva rem sua
au to  es t ima ,  saúde  e  bem es ta r ,  e l im ina r  suas
f rus t rações  com seu  peso /co rpo   e  se  sen t i rem
orgu lhosas ,  f e l i zes  e  apa ixonadas  po r  s i  e  admi radas
pe las  pessoas  que  ama. ”  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Bem me lho r  não  é?  Que  ta l  exe rc i t a r  ago ra  e  j á  c r i a r  seu
d iscu rso  poderoso?  
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Cr ie  agora  seu  d i scu rso
poderoso ,  mas  lembre -se :
responda  a  pe rgun ta
baseando-se  na  expec ta t i va
do  c l i en te  ( "o  que  i s to  me
t ra rá  de  bene f í c io? " ) ,  e  não
nas  suas  expec ta t i vas .  
 
Não  esqueça ,  também,  de
ac rescen ta r  os  bene f í c ios
dos  seus  se rv i ços ,  e  a
t rans fo rmação  e  ganhos  que
seu  po tenc ia l  c l i en te  te rá
com e le .   
 
Te  pa rece  con fuso?  Não  se
p reocupe  que  já  j á  você  i rá
compreender .  Vou  exp l i ca r
rap idamen te  os  gat i lhos
menta is ,  o  func ionamento
do cérebro  e  a  h ie rarqu ia
de  in f luênc ia  e  com ce r teza
tudo  que  t ra tamos  a té  aqu i
fa rá  sen t ido  pa ra  você .  
 
 
 
 
 
Ga t i l hos  men ta i s  são
d i re t r i zes  u t i l i zadas  pe lo
nosso  cé reb ro  pa ra  que
ocor ra  o  mín imo  poss íve l  de
gas to  de  energ ia  em uma
tomada  de  dec i são .  É  como
se  fosse  a  a t i vação  de  um
ata lho  que  o  nosso  cé reb ro
u t i l i za  pa ra  en t ra r  em ação
sem se  cansar  tan to .   
 
Imag ina  as  i númeras
dec isões  que  tomamos  
 

d ia r i amen te .  São  inúmeras :
qua l  roupa  ves t i r ,  po r  qua l
ta re fa  i n i c ia r  o  d ia ,  o
ca rdáp io  do  a lmoço  e  po r  a í
va i .  En tão  g raças  aos
ga t i l hos  men ta i s ,  que  são
fac i l i t ado res  que  nos  fazem
ag i r  no  "p i l o to  au tomát i co "
é  que  não  p rec i samos  v i ve r
esgo tados  com tan tas
dec isões .   
 
Esses  ga t i l hos  men ta i s
agem d i re tamen te  em nosso
s is tema l ímb ico  que  a  pa r te
de  nosso  cé reb ro
responsáve l  pe la  tomada  de
dec isão .  
 
 
 
 
 
 
 
 
Pau l  Mac lean ,
Neuroc ien t i s ta ,  c r i ou  a
teo r ia  do  cé reb ro  t r i no  na
década  de  70  e  es ta  teo r ia
a inda  é  mu i to  u t i l i zada  e
ex t remamente  vá l i da  na
neuroc iênc ia .   
 
Segundo  essa  teo r ia ,  nosso
céreb ro  é  d i v id ido  em 3
par tes :   
 
Cé reb ro  Rep t i l i ano :  o  ma is
p r im i t i vo  e  responsáve l  pe lo
nosso  ins t i n to  de
sobrev i vênc ia .  Fo rmado   

Gatilhos Mentais 

O Funcionamento  

do Cérebro
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pe lo  t ronco  ce reb ra l  é  o
responsáve l  pe lo  con t ro le
das  funções  v i t a i s  como:
resp i ração ,  deg lu t i ção ,
ba t imen tos  ca rd íacos  e
também,  po r  reações
ins t i n t i vas  de  l u ta  ou  fuga  e
todas  as  reações
au tomát i cas .   
 
Cé reb ro  Emoc iona l :  t ambém
chamado  de  S is tema
L ímb ico  ou  Céreb ro
Mamí fe ro  es tá  p resen te  em
todos  os  mamí fe ros ,  e  é  o
responsáve l  po r  nossas
emoções .  
 
Céreb ro  Rac iona l :  t ambém
chamado  de  neocór tex  es tá
p resen te  somen te  nos  se res
humanos  e  é  o  responsáve l   

pe los  pensamentos  l óg i cos  e
rac ioc ín io ,  pe la
au toconsc iênc ia .  
 
Mas  onde  eu  gos ta r ia  de
chegar  com tudo  i sso?
Gos ta r ia  que  você
en tendesse  o  func ionamen to
do  cé reb ro  pa ra  en f im ,
en tender  como in f l uenc ia r
seu  c l i en te  pa ra  a  tomada  de
dec isão  em adqu i r i r  seu
produ to  ou  con t ra ta r  seu
serv i ço .  
 
 
 
 
  
 
 
Segundo  a  h ie ra rqu ia  de   
 

Hierarquia  

de Influência



i n f l uênc ia ,  a  pa r te  do  cé reb ro  responsáve l  pe la  tomada  de
dec isão  é  o  s i s tema l ímb ico ,  nosso  cé reb ro  emoc iona l .  
Os  ga t i l hos  men ta i s  es tão  l i gados  a  e le .  Po r  i sso ,  você
deve  d i rec iona r  toda  a  sua  comun icação  a  "es te  cé reb ro " .   
 
Quando  fa lamos  em d iscu rso  poderoso  é  po rque  esse
d iscu rso  deve  se r  baseado  em uma comun icação
persuas iva ,  ou  se ja ,  que  i rá  a t i va r  os  ga t i l hos  men ta i s
ce r tos  pa ra  que  seu  po tenc ia l  c l i en te  dec ida  pe la  compra ,
de  p re fe rênc ia ,  no  exa to  momento .   
 
En tão ,  j á  que  na  h ie ra rqu ia  de  i n f l uênc ia  o  p r ime i ro  a  se r
in f l uenc iado  deve rá  se r  o  rep t i l i ano ,  responsáve l  pe lo
ins t i n to  de  sob rev i vênc ia ,  passe  segurança .  Seu  "ava ta r
p rec i sa  te r  a  ce r teza  que  es tá  no  caminho  ce r to  pa ra
reso lve r  o  p rob lema de le  e  en tão  o  p róx imo  passo  é  a t i va r
os  ga t i l hos  men ta i s  u t i l i zando  pa lavras  que  expressem
emoções  como:  fe l ic idade ,  amor ,  o rgu lho  e t c .   
 
Uma ó t ima  mane i ra  de  i n i c ia r  seu  d i scu rso  é :  Eu a judo
pessoas . . .  Exp lo re  o  ve rdade i ro  po rque  do  seu  ava ta r ,  o
que  leva r ia  e le ,  ve rdade i ramen te ,  i r  de  encon t ro  à
reso lução  de  suas  do res .  Ass im,  seu  d i scu rso  não  se rá
ma is  uma mensagem receb ida  como tan tas  ou t ras ,  se rá  a
mensagem que  a t i va rá  ne le  o  dese jo  rea l  pe la  en t rada  em
ação .  
 
Sug i ro  ago ra  que  você  gas te  a lgum tempo  t raba lhando  em
seu  d i scu rso .  Você  já  conhece  seu  ava ta r  e  j á  conhece  a
h ie ra rqu ia  de  i n f l uênc ia .  O  p róx imo  passo  é  fo rmu la r  um
d iscu rso  que  de ixe  seu  po tenc ia l  t ão  encan tado  que  não
res i s t i rá  às  marav i l has  que  seu  p rodu to /se rv i ço  tem a
o fe rece r .   
 
Bo ra  começar?  Eu  a judo  pessoas . . .  
 
Garant ia  como Redução de  R isco  
 
Ou t ro  fa to r  que  com toda  ce r teza  i rá  con t r i bu i r  na  tomada
de  dec isão  de  seu  c l i en te  se rá  a  segurança  que  você
pode  en t rega r  a t ravés  de  uma ga ran t ia .  
 



Por  que  não?  Se  você  tem um bom p rodu to  ou  o fe rece  um
exce len te  se rv i ço  não  tem po rque  temer .  Dê  ao  seu
c l i en te  a  segurança  de  poder  sen t i r  a  qua l i dade  que  você
o fe rece  com a  t ranqu i l i dade  de  que ,  se  não  gos ta r  ou  se
a r repender ,  t e rá  todo  o  i nves t imen to  devo lv ido .   
 
Essa  segurança  fa rá  to ta l  d i f e rença  na  tomada  de    

dec i são .  O fe reça  um p razo  de  ga ran t ia
de  10 ,  15  ou  30  d ias  após  a  compra .
Caso  oco r ra  o  ped ido  de  devo lução ,
ó t imo !  I sso  é  super  no rma l !  Mas  não
perca  a  opor tun idade  de  receber  o
feedback  pa ra  en tender  os  mo t i vos  que
leva ram ao  ped ido  de  devo lução .  Use
esse  feedback  pa ra  me lho ra r ,  a inda
ma is ,  o  seu  se rv i ço  ou  p rodu to .  
 
Br inde  
 
Os  b r indes  também func ionam mu i to

bem no  momento  da  dec i são .  Quando
você  vende  um p rodu to  e  o fe rece  a lgo
que  possa  comp lemen ta r  de  fo rma
gra tu i ta  o  que  es tá  vendendo ,  va i  encher
os  o lhos  de  seus  po tenc ia i s  c l i en tes .  Po r
exemp lo ,  se  você  t raba lha  com
emagrec imen to  e  es tá  vendendo  um
paco te  com 6  meses  de  consu l ta ,  você
pode  o fe rece r  como b r inde  um e -book
com 100  rece i tas  ou  um e -book  com
fe r ramen tas  pa ra  reduz i r  a  compu lsão    

em momentos  fes t i vos ,  ou  uma ava l i ação
com b io impedânc ia  e tc .  
 
Cor tes ia  
 
Ou t ra  fo rma  de  encan ta r  seu  po tenc ia l
c l i en te  e  ace le ra r  a  compra  é  o fe rece r
co r tes ias .  
Essas  co r tes ias  podem se r  o fe rec idas    
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a t ravés  de  pa rce r ias  com es tabe lec imen tos ,  p ro f i ss iona is ,
ou  você  mesmo pode  o fe rece r  a lgo  que  não  es te ja  no
paco te  que  es tá  vendendo .  Exemp lo :  Uma sessão  de
coach ing ,  uma sessão  de  au r i co lo te rap ia ,  ou  qua lquer
ou t ro  se rv i ço  que  você  também o fe reça .  
 
Sessão  Educat iva  
 
Em qua lquer  re lac ionamen to ,  se ja  pessoa l  ou
p ro f i ss iona l ,  é  fundamenta l  c r i a r  empa t ia ,  uma con f iança
mútua ,  e  uma re lação  de  p rox im idade .  A  i s to ,  nós
chamamos  de  Rappor t .  Você  já  deve  te r  ouv ido  a  f rase :
"A  p r ime i ra  impressão  é  a  que  f i ca " .   
 
En tão ,  não  é  m is té r i o  a  impor tânc ia  fundamenta l  da
imagem que  passa  ao  seu  c l i en te ,  p r i nc ipa lmen te  no
pr ime i ro  con ta to .  Po r tan to ,  você  p rec i sa  c r i a r  rappor t ,
c r i a r  empa t ia  e  na  Sessão  Educa t i va  i s to  fa rá  to ta l
d i f e rença .  
 
Ou t ro  pon to  c ruc ia l  pa ra  t rans fo rmar  seu  po tenc ia l  c l i en te
em um c l i en te  enga jado  aos  seus  se rv i ços ,  é  a  escu ta .
In fe l i zmen te  nós  não  somos  t re inados  a  escu ta r ,  às  vezes
a té  ten tamos ,  mas  também não  exe rcemos  ou t ro  fa to r
p r imord ia l  aqu i :  a tenção  e  foco  no  que  o  c l i en te  es tá  nos
d izendo .  São  tan tas  i n fo rmações  a  passa r ,  cá l cu los  a
faze r ,  p lan i l has  e  tabe las  a  p reencher ,  que  em um
atend imen to  t rad i c iona l  mu i tas  vezes  não  sob ra  tempo   
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para  escu ta r  a t i vamen te  o  que  o
c l i en te  es tá  d i zendo .  E  é  a í  que
a  pa ixão  de ixa  de  oco r re r .  O
c l i en te  tem um p rob lema,  que r  te
con ta r  sob re  e le ,  e  c la ro ,  espera
que  você  escu te .  No  p r ime i ro
con ta to  es ta  exp lo ração  é
fundamenta l .  Escu te  e  Ano te
tudo .  
 
Mas  o  que  ma is  e le  espera  de
você?  Que  você  compreenda  o
p rob lema de le .  E  i s to  é
impor tan te  pa ra  que  você  tenha
mate r ia l  su f i c ien te  pa ra  f i na l i za r
es ta  sessão  educa t i va  e  super
converso ra  de  c l i en tes .  Após
escu ta r ,  uma fo rma  de
demons t ra r  i n te resse  e
compreensão ,  e  também se
cer t i f i ca r  se  en tendeu  tudo ,  é
pa ra f rasear  o  que  e le  d i sse ,  e
pe rgun ta r :  Cer to?  É  i s to  mesmo
que  compreend i?   
 
Agora  chegamos  a  pa r te
p r inc ipa l ,  a  t rans fo rmação  do
po tenc ia l  c l i en te  em um c l i en te
super  an imado  pe lo  seu  se rv i ço .  
 
Ac red i to  que  já  tenha
descober to ,  a t ravés  da  escu ta  e
a tenção  focada ,  as  do res  e
sonhos  de  seu  po tenc ia l  c l i en te .
Es tou  ce r ta?  En tão  chegou  o
momento  de  você  mos t rá - lo  a
t rans fo rmação  que  poderá
p roporc iona r  caso  op te  em
con t ra ta r  os  seus  se rv i ços  ou
compra r  o  seu  p rodu to .  
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À par t i r  da í  você  te rá  as  i n fo rmações  necessá r ias  pa ra
c r ia r  es t ra tég ias  pa ra  a t ra i r  seus  c l i en tes ,  e  en t rega r  um
serv i ço ,  ou  p rodu to ,  que  os  de ixa rão  encan tados  e
f i de l i zados  aos  seus  se rv i ços .  En tão ,  você  p rec i sa rá  se
p reocupar  com a lgumas  e tapas :  a  conquis ta  do  c l ien te ,
a  venda  de  seu  produto  ou  serv iço ,  a  garant ia  da
sat is fação  de  seus  c l ien tes  pe los  seus  serv iços  ( pós
venda) ,  e  po r  f im ,  a  f ide l i zação  desses  c l ien tes .  
 
A  conqu is ta  do  c l i en te  deve  se r  comparada  ao  in í c io  de
uma paquera .  Se rá  o  p r ime i ro  con ta to  de le  com você ,  é  o
momento  onde  i rá  t i r a r  as  p r ime i ras  conc lusões  em
re lação  a  você  e  ao  que  você  tem a  o fe rece r .  É  o
momento  que  você  p rec i sa rá  segura r  a  a tenção  de le  e
desper ta r  seu  in te resse .  
 
A  venda  é  como o  ped ido  em namoro ,  seu  c l i en te  se
in te ressou  po r  você ,  es tá  ac red i tando  que  rea lmen te  você
i rá  faze r  d i f e rença  na  v ida  de le  e  dec id iu  pagar  p ra  ve r .  
 
A  P róx ima  fase ,  t a l vez  se ja  a  ma is  de te rm inan te :  o  pós
venda .  É  aqu i  que  seu  c l i en te  va i  pe rceber  se  va le  ou  não
a  pena  con t inua r ,  e  se  você  rea lmen te  faz  j us  à  imagem
que  passou  no  momento  da  "paquera " .  Nesse  momento  é
fundamenta l  que  e le  pe rmaneça  encan tado  e  d i spos to  a
con t inua r .  Po r  i sso  você  p rec i sa  es ta r  p resen te  e
respondendo  às  necess idades  de le ;  
 
Po r  f im ,  o  momento  do  casamen to .  Você  e fe tuou  um
t raba lho  tão  espec ia l  que  seu  c l i en te  f i de l i za  à  você .  Não
só  se  i n te ressa rá  po r  novos  p rodu tos ,  como te  i nd i ca rá
para  ou t ras  pessoas .  Es tá  i n i c iado  ass im,  a  sua  jo rnada
de  sucesso .  



Sabemos  que  uma pessoa  muda
de  fa to  po r  do i s  mo t i vos :  pa ra
fug i r  da  do r  ou  pa ra  i r  de
encon t ro  ao  p raze r ,  po r  i sso ,
conhecendo  as  do res  e  sonhos
de le  f i ca rá  ma is  fác i l  p ra t i ca r  o
que  vou  te  ens ina r  ago ra ,  e  que
se  você  f i ze r  bem fe i to ,  a
pessoa  d ian te  de  você  se rá  seu
ma is  novo  c l i en te .   
 
Vamos  lá !  C r ie  um amb ien te
agradáve l :  uma luz  re laxan te  e
mús ica  ( sempre  u t i l i zo  mús icas
po is  con t r i buem mu i to  pa ra  que
a  fe r ramen ta  que  i remos  u t i l i za r
agora  se  to rne  ma is  rea l i s ta
pa ra  o  cé reb ro  de  seu  fu tu ro
c l i en te ) .  Ok . . .  l uz ,
mús ica . . .Agora ,  peça  a  e le  pa ra
se  sen ta r  con fo r tave lmen te ,
bem re laxado .   
 
P r ime i ra  pa r te :  Faça  um ensa io
men ta l  f ocando  na  DOR de  seu
po tenc ia l  c l i en te .  Aque las  do res
que  você  inc lu iu  quando
preencheu  o  pe r f i l  de le .  
 
A jude -o  a  ve r  c la ramen te  a  v ida
que  anda  levando ,  háb i tos
e r rados ,  ag ressões  à  saúde ,  e  o
faça  en tender ,  e  sen t i r ,  onde
isso  poderá  l evá - lo ,  qua is
consequênc ias  te rão  à  sua
saúde  e  dema is  se to res  de  sua
v ida  como casamen to ,  t raba lho
e tc .   
 
Se ja  de ta lh i s ta ,  o  ensa io  deve rá
se r  bem rea l i s ta  pa ra  que  e le
s in ta  a  Dor  de  te r  que  en f ren ta r
todos  os  p rob lemas ,  caso  não   



s iga  o  ob je t i vo  de le .  Re fo rce  aqu i  t odas  as  do res  que
percebeu  ne le  ao  ouv i - l o .  Peça-o  pa ra  re to rna r  e  re laxa r  um
pouco .  
 
Segunda  Par te :  Faça  um ensa io  men ta l  f ocando  no  Praze r  
 
Comece  a  segunda  pa r te .  Faça  um novo  ensa io  men ta l .
Po rém,  o  ob je t i vo  é  foca r  em todo  p raze r  que  sen t i rá  se
consegu i r  rea l i za r  as  me tas  e  a t i ng i r  o  ob je t i vo .  Não
esqueça ,  deve rá  se r  o  ma is  rea l i s ta  poss íve l  e  com r iqueza
em de ta lhes .  A jude -o   a  enxe rga r  que  marav i l ha  se rá  e le
a t i ng indo  o  ob je t i vo  e  rea l i zando  seus  sonhos .  Re fo rce  aqu i
todos  os  sonhos  que  e le  d i sse  te r  ao  l ongo  do  ba te  papo
in i c ia l  da  sessão .   
 
Bom,  depo is  de  fazê - lo  sen t i r  o  áp i ce  da  do r  em não  cumpr i r
o  ob je t i vo ,  e  o  áp i ce  de  rea l i zação  ao  cumpr i - l o ,  pe rgun te :
"Fu lano ,  po r  qua l  des tas  s i t uações  você  dec ide  op ta r? "  
Se  você  fez  co r re tamen te ,  nes te  momento  você  ganhará
ma is  um c l i en te ,  com ce r teza  e le  op ta rá  pe lo  p raze r  e  fug i rá
da  do r .  
 
Ú l t imo  de ta lhe ,  e  que  mu i tos  esquecem,  ou  f i cam sem g raça
de  faze r :   f echa r  o  p reço  e  con t ra to  dos  seus  se rv i ços .  Se
você  pe rgun ta r :  Você  es tá  rea lmen te  dec id ido?  Tem ma is
a lguma dúv ida ,  an tes  do  nosso  p róx imo  encon t ro?  C la ro  que
e le  pe rgun ta rá :  Qua l  o  p reço  da  sua  consu l ta ,  sessão  ou
serv i ço?   
 
Nes te  momento  você  p rec i sa  fechar  o  p reço  e
p re fe renc ia lmen te ,  j á  receber  ao  f i na l  dessa  sessão ,  mas
c la ro ,  após  ass ina rem o  con t ra to  de  p res tação  de  se rv i ço .  
 
Agora  chegou  o  momento  de  você  p ra t i ca r .  Tes te  suas
hab i l i dades  em faze r  ensa ios  men ta i s  com vá r ias  pessoas
em seus  re lac ionamen tos  pa ra  t re ina r .   
 
Lembre-se :  Nosso  cérebro  não  consegue  d is t ingu i r  o  que
é  rea l  do  que  é  apenas  imaginár io  desde  que  se ja
rea l is ta .  Então ,  c r ie  um f i lme  menta l  o  mais  de ta lhado e
rea l is ta  poss íve l .  Você  es tá  no  comando,  não  esqueça .  
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Webinár io  de  Venda  
 
Web ina r  é  uma ab rev iação  de
“web  based  semina r ” ,  f unc iona
como um seminá r io  po rém,
rea l i zado  pe la  i n te rne t .  No
por tuguês ,  chamamos  de
web iná r io .  
 
Web iná r io  é  uma pa les t ra  ou
seminá r io  t ransmi t i do  ao  v i vo  v ia
in te rne t ,  u t i l i zando  p la ta fo rmas  de
t ransmissão  como po r  exemp lo :
Web ina r jam e  Goog le  Hangou ts .   
 
Mas  qua l  a  van tagem de  se  faze r
um Web iná r io  e  u t i l i zá - l o  em
vendas?  
 
-  U t i l i zando  fe r ramen tas  de  como
essa ,  você  poderá  a t i ng i r  pessoas
e  faze r  vendas  po r  todos  os
can tos  do  pa ís ,  qu i çá ,  do  mundo ,
po is  as  ap resen tações  poderão
a lcançar  qua lquer  l uga r  que  tenha
in te rne t ;  
 
-Você  pode  t ransmi t i r  em uma sa la
on l i ne  com poucas  ou  cen tenas  de
pessoas  te  ass i s t i ndo  ao  mesmo
tempo ;   
 
-  Você  poderá  i n te rag i r
t ranqu i l amen te  com seu  púb l i co .
Você  pe rgun ta ,  e  e les  respondem
pe lo  cha t ,  ou  e les  pe rgun tam pe lo
cha t  e  você  responde  ao  v i vo  no
exa to  momento ;  
 
-  Obv iamen te  você  economiza rá
com a lugue l  de  sa la  e  com a   
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l o c o m o ç ã o ;   
 
- e ,  S u a  a u d i ê n c i a  p o d e r á  a s s i s t i r  d e  o n d e  s e  s e n t i r  m a i s
c o n f o r t á v e l .  
 
E s s e s  w e b i n á r i o s  j á  s ã o  u m a  r e a l i d a d e  m u i t o  u t i l i z a d a  e
s e  v o c ê  a i n d a  n ã o  c o n h e c e  c o m e c e  a  p e s q u i s a r  e  s e
a c o s t u m a r  c o m  a  i d e i a .  V o c ê  p o d e  c r i a r  e s s e s  w e b i n á r i o s
p a r a  u m  p ú b l i c o  r e s t r i t o  q u e  i r á  r e c e b e r  u m  c o n v i t e  c o m
u m  l i n k  d e  a c e s s o  o u  p o d e r á  c r i a r  w e b i n á r i o s  a b e r t o s  a
q u e m  s e  i n t e r e s s a r .   
 
E s s e s  w e b i n á r i o s  r e s t r i t o s  s ã o  e x c e l e n t e s  m e i o s  p a r a
v o c ê  l a n ç a r  s e u s  p r o d u t o s  o u  s e r v i ç o s ,  p o i s
n o r m a l m e n t e ,  a s  p e s s o a s  c o n v i d a d a s  q u e  e s t a r ã o  a l i  c o m
v o c ê ,  s ã o  s e g u i d o r e s  m a i s  e n g a j a d o s  e  q u e ,  c o m  c e r t e z a ,
s e  i n t e r e s s a m  p e l o  q u e  v o c ê  t e m  a  o f e r e c e r .  
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A es t ru tu ra  deve  se r  cons t i t u ída  po r  um bom con teúdo ,
ga t i l hos  men ta i s  pa ra  ge ra r  i n te resse ,  momento  pa ra
re t i ra r  dúv idas  e  chamada  pa ta  ação  (venda) .  
 
Mas  an tes  de  i n i c ia r  a  es t ru tu ra  não  podemos  esquecer  do
tema desse  web iná r io .  Você  env ia rá  ema i l s  conv idando ,
mas  seus  conv idados  somen te  v i rão  se  o  t í t u lo  desse
web iná r io  fo r  bem a t raen te .  En tão  a  d i ca  é  esco lhe r  um
t í tu lo  que  exp resse  fo rça ,  mos t re  os  bene f í c ios  que  seu
conv idado  te rá  e  a inda  ma te  uma ob jeção .  Você  pode
também,  i nc lu i r  um p razo  pa ra  rea l i za r  o  bene f í c io .
Exemp lo :  "Os 3  Segredos  Fundamenta is  para  um 

Estrutura de um   

Webinário de Venda
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Emagrec imento  Ef icaz ,
Duradouro  e  sem
Sofr imento"  ou  "A Fórmula
mais  S imples  de  Reduz i r
a té  10  kg  em 3  meses ,
Sem De ixar  de  Comer  o
que  Gosta" .  
 
C r iando  um t í t u lo  bas tan te
a t raen te  é  bem ma is
p rováve l  que  seus
po tenc ia i s  c l i en tes  se
in te ressam ce r to?  
 
En tão  vamos  à  es t ru tu ra  do
seu  web iná r io :  
 
-Os  p r ime i ros  5  a  10
minu tos  você  se  ap resen ta
e  ba te  uma papo  com a
tu rma  que  es t i ve r  en t rando .
Aprove i te  pa ra  enga já - los
pergun tando  de  onde  são ,
p ro f i ssão  e tc .  I sso  é
impor tan te  po rque  da rá
tempo  pa ra  os  a t rasad inhos
en t ra rem e  você  in i c ia r  com
um g rupo  ma io r ;  
 
-  Em to rno  de  40  m inu tos
você  en t rega  o  con teúdo
propos to  no  tema do
web iná r io ;  
 
-  Em to rno  de  10  m inu tos
você  ap resen ta  o  p rodu to
ou  se rv i ço  à  venda ,  você
mos t ra  a  sua  o fe r ta ;  
 
-  E  po r  f im ,  em to rno  de  10
minu tos  a  2  ho ras ,
a l te rnando  en t re  t i r a r
dúv idas  e  i r  dando  as  boas  

v indas  às  pessoas  que  es tão
comprando  seu  se rv i ço  ou
produ to .   
 
C la ro ,  a  du ração  se rá  de
acordo  com o  número  de
pessoas  p resen tes  na  sa la
de  t ransmissão .  Você  não
prec i sa rá  es tender  mu i to  se
não  houver  dúv idas ,  ok?  
 
Impor tante :  Nesse  web iná r io
de  venda ,  é  fundamenta l  que
você  co loque  um bo tão  no
momento  da  o fe r ta .  Esse
bo tão  leva rá  seu  púb l i co  à
pág ina  de  vendas .  Po r  i sso  é
poss íve l  saber  quando  houve
uma venda  e  quem comprou
seu  p rodu to  no  a to  da
compra .  
 
Workshop 
 
No  web iná r io  como no
workshop  você  pode  fechar
vá r ias  vendas ,  ou  se ja ,
i números  c l i en tes  em uma
ún ica  ação .  Não  é
marav i l hoso .  
 
Mas  o  workshop  a inda  é  o
meu  quer id inho  po rque  sen t i r
o  enga jamen to  das  pessoas
a l i ,  bem p róx imas  de  você ,  é
mág ico .  
 
Es te  é  um momento  que  você
poderá  fechar  vá r ios  c l i en tes
ao  mesmo tempo  e  faze r
inúmeros  bons  con ta tos ,
i nc lus i ve  de  pa rce r ias .  Mas
você  p rec i sa  p repara r  um   
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exce len te  con teúdo  pa ra
gera r  bas tan te  i n te resse  e
mot i vação .   
 
Du ran te  um workshop  você
poderá  u t i l i za r  duas
técn icas  que  c i t e i
an te r io rmen te :  o  seu
d iscu rso  e  sua  sessão
educa t i va  e  converso ra  de
c l i en tes .  
 
O  impor tan te  é  que  em
qua lquer  ação  de  venda
você  encan te  seus
po tenc ia i s  c l i en tes .  I sso
norma lmen te  é  fe i t o  a t ravés
da  neuropersuasão ,
u t i l i zando  ga t i l hos  men ta i s .   
 
No  workshop  não  poder ia
se r  d i f e ren te .  En tão  é
impor tan te  que  s iga  os
segu in tes  pon tos :  
 
-Gera r  conexão  e
enga jamen to :  use  e  abuse
de  exp ressões  que  ac ionem
os  ga t i l hos  men ta i s ;  e
l i nguagem co rpo ra l  pa ra
p render  a  a tenção  de  seu
púb l i co ;  
 
-Au to r idade  no  assun to :
deve rá  demons t ra r  g rande
exper t i se  no  assun to ,  po r
i sso  t re ine  bas tan te  an tes ;  
 
- I n te resse :  converse  com o
púb l i co  e  demons t re
in te resse  em a judá - los  a
reso lve r  seus  p rob lemas ;  
 
 

-P rova  soc ia l :  mos t re  aos
par t i c i pan tes  que  seu
produ to  ou  se rv i ço  func iona .
Conv ide  seus  c l i en tes  e
peça  a  e les  pa ra  re la ta rem
seus  resu l tados .  Se  e les  não
puderem par t i c i pa r ,  você
pode  ped i r  um v ídeo  com os
re la tos  con tando  seus
resu l tados  e  mos t ra r  em seu
workshop  no  momento  da
o fe r ta ;  
 
-Cur ios idade :  fa le  de  seus
se rv i ços  mas  de ixe  uma
pon t inha  de  quero  ma is ,
ge re  cu r ios idade  e
necess idade  de  pe r tence r  ao
seu  g rupo ;  
 
-U rgênc ia :  de i xe  c la ro  que
não  te rá  mu i tas  vagas  pa ra
a tend imen to  pa ra  que  tomem
a dec isão  rap idamen te .  
 
 
 
 
 
 
 
A  es t ru tu ra  depende  mu i to
da  du ração  e  a  mesma
poderá  va r ia r  de  aco rdo  com
o cos tume loca l  e  o  es t i l o  de
workshop  que  p re tende
faze r .   
 
Even tos  p resenc ia i s ,  como
um workshop ,  pode  du ra r
ho ras .  Mas  pa ra  i sso ,  você
prec i sa rá  c r i a r  uma es t ru tu ra  
 

A Estrutura 

do workshop 



com mu i to  enga jamen to  pa ra
segura r  a  a tenção  do  seu
púb l i co .   
 
Meus  workshops
norma lmen te  va r iam de  3  a
6  ho ras  com in te rva los  a
cada  1  h  e  30  m in ;  
 
Norma lmen te  eu  s igo  a
segu in te  es t ru tu ra :  
 
-10  a  15  m inu tos  de  boas
v indas  e  ap resen tação ;  
-40  a  50  m inu tos  de
con teúdo  in te ressan te ,
i novador  e  com s l i des
c r ia t i vos ;

-  30  m inu tos  com d inâmicas
e  p rá t i cas  em g rupo  e
ind i v idua is ,  u t i l i zando
fe r ramen tas  impac tan tes ;   
-  10  m inu tos  pa ra  dúv idas ;  
-  15  m inu tos  de  In te rva lo
pa ra  Ne twork .  Ap rove i te
esse  momento  pa ra  se rv i r
um co f fee  b reak ,  esc la rece r
dúv idas ,  t roca r  con ta tos  e
p r inc ipa lmen te  "vender  seu
pe ixe " .  
 
Te rm inando  o  i n te rva lo
você  repe te  a  mesma
es t ru tu ra ,  sem a  sua
apresen tação  c la ro ,  r s .
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O  impor tan te  é  que  independen te  do  tempo ,  você
f ina l i ze  seu  workshop  com uma fe r ramen ta
converso ra ,  t i po  a  da  sessão  educa t i va  l embra?  E
en f im ,  faça  a  chamada  pa ra  ação .  
 
Recursos  Necessár ios  pa ra  o  seu  workshop  se r  um
sucesso :  
 
-  Loca l  com espaço  pa ra  ap l i ca r  d inâmicas ;  
-  M íd ias  l oca i s  pa ra  ve i cu la r  p ropagandas ;  
-  Car tazes  e  conv i tes ;  
-  Da ta  Show;  
-  TV ;  
-  M ic ro fone ;  
-  Banhe i ro  l impo  e  equ ipado ;  
-  Água  e  Co f fee  B reak  pa ra  i n te rva los .  
 
Observação :  an tes  de  i n i c ia r  f aça  um check  l i s t .
Cer t i f i que -se  que  tudo  es tá  ce r to  pa ra  você  não  te r
su rp resas  du ran te  a  ap resen tação .  
 
 
 
 
 
 
 
 
Ex i s tem a lguns  de ta lhes  na  e tapa  de  venda  que  você
não  pode  esquecer .  I ndependen te  de  como i rá  vender
seu  p rodu to  ou  se rv i ço  você  p rec i sa  da r  a tenção  a
esses  de ta lhes .   
 
P r ime i ramen te  guarde  i sso :  Seu potenc ia l  c l ien te
não  dese ja  comprar  o  seu  produto ,  ou  serv iço ,  e
s im reso lver  os  prob lemas de le .  Eles  pagarão ,  não
pe lo  seu  p rodu to ,  e  s im  pe la  so lução  que  e le  t ra rá
para  reso lve r  os  p rob lemas  de le .  
 
Po r tan to ,  i ndependen te  se  usa rá  um web iná r io ,
workshop ,  sessão  educac iona l  ou  um d iscu rso   
 

Copy - 

O Segredo da Venda
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converso r  pa ra  a t ra i r  seus  c l i en tes ,  t odos  e les  deve rão
func iona r  como v i t r i nes  e  de  tempos  em tempos  você
lança rá  mão  de  in fo rmações  impor tan t í ss imas  e  de  g rande
va lo r  pa ra  seu  po tenc ia l  c l i en te ,  ou  que  i rá  ma ta r  a lguma
ob jeção  de le .  
 
Quan to  ma is  você  consegu i r  en t rega r  bene f í c ios ,
responder  as  dúv idas  e  ma ta r  as  ob jeções ,  ma io res  se rão
suas  chances  de  fechar  vendas .  Você  deverá  se
t rans fo rmar  em um exper t  em mata r  ob jeções  e  cap r i cha r
em sua  copy .  
 
Copy são  os  tex tos  de  seus  emai ls ,  ro te i ros  de  seus
webinár ios  ou  workshops  de  vendas ,  ro te i ros  das
sessões  de  vendas ,  v ídeos ,  pág inas .  Ou  se ja ,  são
tex tos  t raba lhados  com o  in tu i to  de  ac ionar  ga t i lhos
menta is  para  matar  ob jeções  e  favorecer  uma ação ,  que
no caso  aqu i  ser ia  a  compra  de  seu  produto  ou  serv iço .
Suas  copys  deverão  então  ac ionar  a  dec isão  de
compra .  Pro f iss iona is  espec ia l i zados  n isso  são
chamados  copywr i te r .  
   
Ca lma ,  i sso  não  é  tão  comp l i cado ,  e  pa ra  começar  você
não  p rec i sa  se r  um copywh i te r  e  nem con t ra ta r  um.  Para
mata r  ob jeções  você  p rec i sa  u t i l i za r  em suas
apresen tações  ou  d i scu rsos ,  os  ga t i l hos  men ta i s .  Pa ra
i sso ,  c i t a re i  a lguns  exemp los  de  ob jeções  e  como poderá
matá - las  e  faze r  com que  seu  c l i en te  tome a  dec i são  ma is
rap idamen te .  
 
Exemp lo  de  ob jeções  que  poderão  su rg i r :  
 
"Está  caro"  ou  "Não tenho d inhe i ro"  
 
Essas ,  no rma lmen te ,  são  as  que  ma is  apa recem.  Se  e le
achar  ca ro  seu  p rodu to ,  você  pode  mata r  a  ob jeção
pergun tando :  Quanto  você  acha  que  va le  te r  mais
saúde ,  te r  o  corpo  que  sempre  sonhou e  poder  vest i r  a
roupa  que  sempre  qu is?  I sso  fa rá  com que  e le  pa re  e   
 
 
 
 
 
 



 
co loque  na  ba lança  o  que  é
ma is  impor tan te .  E  você  a inda
pode  d i ze r .  A lém dos
bene f í c ios  x ,  y ,  e  z ,  você  a inda
receberá  o  bônus  ta l .  E le
p rec i sa  se r  convenc ido  de  que
es tá  pagando  ba ra to  pe lo  seu
serv i ço  que  é  mu i to  espec ia l .  
 
Agora ,  se  e le  a lega r  que  não
tem d inhe i ro  você  pode  a judá -
lo  a  en tender  e  busca r  me ios
de  pagamento .  Eu  cos tumo
d iv id i r  o  va lo r  em 12  pa rce las
no  ca r tão ,  e  mos t ro  o  va lo r
pequeno  que  pagará  po r  mês ,
ou  a té  d i v ido  a  pa rce la  em 30
para  e le  pe rceber  o  quão
bara to  é  o  cus to  que  te rá  com
sua  saúde ,  po r  d ia .  Bem menos
que  os  gas tos  com
med icamen tos  que  gas ta rá  se
con t inua r  engordando ,  po r
exemp lo .  
 
"Acho que  vou  esperar  um
pouco mais"  
 
Pa ra  esses  casos  de  ob jeções
é  mu i to  l ega l  que  você  já  de i xe
c la ro  o  número  de  vagas  e  que
o  tempo  pa ra  dec id i r  t ambém
i rá  acabar  po i s  as  i nsc r i ções
encer ra rão  em ta l  da ta .  Você
pode  de ixa r  c la ro  os  bônus  que
receberão  se  tomarem a
dec isão  naque le  momento .   
 
"Já  tente i  out ros  métodos  e
não  func ionam,  acho  que  não
func ionará  também"  
 
 



41

 
Aqu i  você  p rec i sa rá  mos t ra r  a  e le  que  tem
au to r idade  no  assun to .  Você  pode  também,
mos t ra r  depo imen tos  de  c l i en tes  que  já  t i ve ram
resu l tados .  São  ó t imas  fo rmas  de  ma ta r  esse  t i po
de  ob jeção .  
 
"Tomo medicamentos  ou  meu prob lema é
genét ico . . . i sso  não  func ionará  para  mim"  
 
Aqu i  seu  c l i en te  ta l vez  não  ac red i te  mesmo,  que
se ja  poss íve l  pa ra  e le .  En tão ,  você  já  i nc lu i  em
a lgum momento ,  o  segu in te :  Exemp lo :  "Func iona
mesmo que  já  tenha  tomado medicamentos
para . . . "  I sso  o  a juda rá  en tender  que  poderá  te r
sucesso  independen te  de  seus  p rob lemas .
Depo imen tos  também são  sempre  bem-v indos
porque  se rão  ou t ras  pessoas  que  já  supera ram
es tes  p rob lemas  re la tando .  
 
"Não  tenho in teresse  n isso  agora"  
 
Aqu i  você  pode  usa r  a  técn ica  pa ra  re fo rça r  a  do r
de le .  Lembra  que  ens ine i  na  sessão  educa t i va?
En tão ,  se  você  re lembrá - lo  se rá  exce len te . . . as
pessoas  p re fe rem tomar  uma dec isão  pa ra  fug i r  da
dor  do  que  s imp lesmen te  como p revenção ,  como
por  exemp lo  d i ze r  que  e le  es ta rá  p reven indo  ta i s
doenças .  Re fo rce  a  do r  que  é  bem me lho r .  
 
"Prec iso  perguntar  para  o  meu mar ido"  
 
É  bem p rováve l  que  e le  cause  p rob lemas  po rque
não  conhece  seu  p rodu to /se rv i ço ,  não  pa r t i c i pou
de  seu  web iná r io  ou  d i scu rso  e tc .  En tão ,  pa ra  que
a  dec i são  pe la  compra  se ja  tomada ,  você  pode
faze r  duas  co i sas :  1  -  ac ione  o  ga t i l ho  da
escassez  t i po  só  tenho  x  vagas  e  es ta  o fe r ta  é
somen te  a té  x  ho ras ;  2  -  mos t re  os  bene f í c ios  que
seu  p rodu to  e  se rv i ço  t ra rá  não  só  pa ra  e la ,  mas
para  o  mar ido ,  f i l hos ,  en f im ,  toda  a  famí l i a  f i ca rá
ma is  saudáve l .  
 
 



"Eu já  tenho um produto  ou  serv iço  parec ido"  
 
Aqu i  é  impor tan t í ss imo  que  você  mos t re  qua is  são  as
van tagens  do  seu  p rodu to  em re lação  aos  concor ren tes .
Só  ex i s t i rá  a  compra  se  e la  pe rceber  que  ganhará  um
pouco  ma is  com sua  o fe r ta ,  ce r to?  
 
"Não te  conheço"  
 
Aqu i  você  também pode  mos t ra r  depo imen tos  ou  ou t ros
p rodu tos  que  já  possu i  e  sua  au to r idade  e  exper iênc ia  no
assun to .  
 
"Tenho medo de  não  te r  resu l tados  ou  não  gostar"  
 
Mos t re  uma ga ran t ia  de  devo lução  do  d inhe i ro  ou  uma
t roca  po r  ou t ro  se rv i ço  ou  p rodu to ,  i sso  o   
de i xa rá  ma is  t ranqu i l o .  
 
Dica  impor tante :  Se  souber  que  ex is te  a lgum   
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preconce i to  ou  ide ias  cont rár ias  aos  seus
serv iços  ou  produtos ,  dê  um je i to  de  mudar
isso  logo  no  in íc io  do  seu  evento  ou  sessão .
Isso  fa rá  com que  seu  c l ien te  se  abra  para
escutar  o  que  você  tem a  d izer .   
 
Exemp lo :  "Apesar  de  mui tos  d izerem que  o
coach ing  é  modismo,  eu  gostar ia  de  most rar  a
você  a lgumas pesquisas . . . "  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
É aqu i  que  você  te rá  que  se  es fo rça r  mu i to  po i s
um c l i en te  sa t i s fe i t o  va le  ou ro ,  mas  em
compensação  um c l i en te  i nsa t i s fe i t o  poderá  l he
t raze r  i números  p rob lemas .  
 
Segundo  Ph i l i p  Ko t le r ,  “ conqu is ta r  um novo
c l i en te  cus ta  de  5  a  7  vezes  ma is  que  man te r  um
atua l ” .  
 
O  n íve l  de  sa t i s fação  do  c l i en te  pe lo  seu  p rodu to ,
ou  se rv i ço ,  é  que  va i  ga ran t i r  o  casamen to ;  a
f i de l i zação  de le  e  sua  ind i cação  à  novos  c l i en tes .  
 
Po r tan to ,  i nves t i r  t empo  e  d inhe i ro  no  pós -venda
pode  se r  uma ó t ima  p rá t i ca  pa ra  re te r  esses
consumido res .  
 
O  pós -venda  bem execu tado  i rá  me lho ra r  mu i to  a
sua  imagem.  E  i sso  pode  se r  fe i t o  de  vá r ias
fo rmas  e  sem onera r  seus  cus tos ,  p r i nc ipa lmen te
se  es t i ve r  começando  seu  t raba lho  ou  empresa .  
 
 

A  S A T I S F A Ç Ã O  N O  
P Ó S - V E N D A  



O Pós-venda ,  segundo  a  w ik ipéd ia  é  a  e tapa  que  se  i n i c ia
logo  após  o  momento  da  aqu is i ção  de  um p rodu to  ou
se rv i ço  de  uma empresa  ou  o rgan ização .   
 
Quando  f i ze r  uma venda ,  essa  deve rá  se r  focada  na
sa t i s fação  do  c l i en te .  Você  não  deve  f i na l i za r  a  re lação
com o  seu  c l i en te  l ogo  após  a  aqu is i ção  do  se rv i ço  ou
produ to ,  como acon tece  inúmeras  vezes  e  com inúmeros
p ro f i ss iona is  que  querem vender  seus  se rv i ços  ou
produ tos .  O  foco  deve  se r  d i rec ionado  à  sa t i s fação  do
c l i en te ,  à  manu tenção  dessa  re lação ,  po i s  cu l t i vando  um
bom re lac ionamen to  com sua  c l i en te la  i rá  ga ran t i r  que  e le
vo l te  a  compra r  de  você  e  se  to rne  f i de l i zado .  
 
Pense  um pouco :  O  que  você  ou  a  sua  equ ipe  cos tumam
fazer  ao  conc lu i r  uma venda  ou  fechar  um con t ra to?
Encer ra  a  re lação  com esse  c l i en te ,  e  segue  pa ra  a
p róx ima  venda?  Se  é  i sso  que  es tá  acon tecendo ,  sug i ro
que  mude  agora ,  po i s  o  pós -venda  é  fundamenta l
i ndependen te  se  você  es tá  começando  agora  ou  j á  se
encon t ra  à  ma is  tempo  na  á rea .  
 
Exp l i cando  de  fo rma  s imp les ,  o  pós -venda  é  o  seu
a tend imen to  após  a  venda  de  seu  p rodu to  ou  se rv i ço ,  ou
ass ina tu ra  de  um con t ra to .  E ,  guarde  isso  a  se te  chaves ,
é  nesse  momento  que  seu  t raba lho  i rá  começar  de  fa to .  
 
Cu ida r  bem desses  c l i en tes  é  tão  impor tan te  quan to
cap tá - los .  En tão ,  o  pós -venda  se rá  qua lquer  ação  que
você  c r i a r  com o  i n tu i t o  de  man te r  uma re lação
cons is ten te  e  um c l i en te  sa t i s fe i t o .  
 
Vou  te  da r  a lguns  exemp los  de  ações  que  poderão  u t i l i za r
no  pós  venda  que  fa rá  com que  seu  novo  c l i en te  tenha  a
ce r teza  que  fez  a  me lho r  esco lha  op tando  em adqu i r i r  seu
produ to  ou  se rv i ço .  
 
Quando  um c l i en te  acabar  de  fechar  a  compra  ou  con t ra to
com você  env ie  uma mensagem de  ag radec imen to .  I sso  
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pode  se r  fe i t o  po r  ema i l ,  mensagem no  messenger ,
wha tsapp ,  te leg ram ou  a té  uma pág ina  bon i ta  ac ionada
au tomat i camen te  após  e fe tua r  a  compra .  
 
Dica:  Se  você  for  vender  seu  produto  v ia  p la ta formas
de  venda  como Hotmar t ,  Eduzz  e  out ros ,  e les  possuem
uma pág ina  de  obr igado pe la  compra  que  você  poderá
persona l i zar ,  ou  você  poderá  desenvolver  a  sua  e
co locar  a  URL no  loca l  ind icado por  essas  p la ta formas .  
 
É  mu i to  impor tan te  também que  nessa  mensagem você
passe  todas  as  i n fo rmações  necessá r ias  em re lação  à
en t rega  e  func ionamen to  do  p rodu to  ou  se rv i ço  pa ra
de ixa r  seu  c l i en te  seguro  nesse  momento  i n i c ia l .  
 
Ou t ra  ação  in te ressan te  pa ra  esse  momento  é  você
presen teá - lo  com descon tos  em ou t ros  p rodu tos  que  possa
adqu i r i r  em compras  fu tu ras .  

45  



ou  mos t ra r  a  poss ib i l i dade  de  conhecer  p rodu tos
comp lemen ta res  ao  que  e le  acabou  de  adqu i r i r .  I sso
poderá  ge ra r  uma nova  compra .  Exemp lo :  Você  fechou  um
con t ra to  de  se i s  meses  de  a tend imen to  pa ra  reduz i r  peso .
Você  pode  o fe rece r  também um paco te  com a t i v idade
f í s i ca  2  vezes  po r  semana ,  caso  você  tenha  pa rce r ias ,  ou
en t rega  de  comida  ba lanceada  caso  você  também coz inhe .  

  
Essas  ações  pa recem mu i to  s imp les ,
mas  i rão  t ransmi t i r  cu idado  e  i n te resse
pe lo  c l i en te .  Causará  uma exce len te
exper iênc ia  de  compra  a  e le .  
As  pesqu isas  de  sa t i s fação  são
exce len tes  opções  pa ra  demons t ra r
in te resse  e  no r tea r  você  em re lação  ao
que  poderá  se r  me lho rado  pa ra  as
p róx imas  vendas .  O  c l i en te  gos ta  de  se
sen t i r  impor tan te .  Quan to  ma io r  a
p rox im idade  en t re  vocês  me lho r ,  

 
e  a  pesqu isa  de  sa t i s fação  pode  se r
mu i to  ú t i l  nesse  caso .  
Ou t ra  fo rma  de  exe rce r  um exce len te
pós -venda  é  es tando  p resen te  e
d ispon íve l  à  seus  c l i en tes .  Lóg ico  que
isso  depende  mu i to  de  sua  demanda  mas
t i re  um pe r íodo  do  d ia  somen te  pa ra  da r
a tenção  e  feedbacks  aos  seus  c l i en tes .
Não  tenha  dúv idas  i sso  fa rá  to ta l
d i f e rença  na  sa t i s fação  e  resu l tados
de les .  
 
  

Lembre-se :  C l ien tes  f ié is  e  sa t is fe i tos  é
a  combinação  que  garant i rá  o  sucesso
do seu  produto ,  serv iço  ou  de  seu
negóc io .  
Ao  co locá- las  em prá t ica  as  chances  de
um c l ien te  rea l i zar  uma segunda  compra
aumentam cons iderave lmente .  Fora  que
consumidores  sa t is fe i tos  conver terão  em
inúmeras  ind icações .  
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Os bene f í c ios  em inves t i r  no  pós -
venda  são  inúmeros  como:  e leva r
a  sa t i s fação  de  seu  c l i en te ,
me lho ra r  a  sua  imagem e  de  seu
produ to ,  ab r i r  i n te resse  pa ra
novas  compras ,  f i de l i zação  de
seus  c l i en tes  e  a inda  a  i nd i cação
de  seus  se rv i ços  ou  seus
produ tos .  
 
 
 
 
 
 
   
 
 
Uma vez  que  você  conqu is tou
seus  c l i en tes  tão  a lme jados ,  é
impor tan te  que  você  comece  a
pensar  em es t ra tég ias  pa ra
man tê - los  enga jados .  
 
Como es tá  sendo  o  seu  fo l l ow  up?
O que  de  espec ia l  você  o fe rece  a
esses  c l i en tes ,  após  a  compra ,
pa ra  man tê - los  encan tados?  
 
Vou  te  da r  um exemp lo :  Em qua l
res tau ran te  você  va i  p re fe r i r
vo l ta r  a  a lmoçar ,  naque le  em que
você  fo i  t ra tado  como ma is  um
en t re  os  50  c l i en tes  a l i  p resen te ,
ou  naque le  em que  você  fo i
l evado  a té  a  mesa  e  a inda
recebeu  um so r r i so  com a
pergun ta  "O  que  podemos  faze r
pa ra  que  sua  exper iênc ia  em
nosso  res tau ran te  se ja
inesquec íve l? "  
 
 

O Valor 

do Cliente



É bem d i fe ren te  não  é?  
 
Sug i ro  ago ra  que  gas te  um
temp inho  fazendo  um
exerc íc io ,  respondendo  as
segu in tes  pe rgun tas :  
 
1  -  Como você  t ra ta rá  seus
c l i en tes  quando  compra rem
de  você  ou  con t ra ta rem
seus  se rv i ços?  
2  -  O  que  você  poderá  faze r
pa ra  que  e les  se  s in tam
espec ia i s?  
3  -  Desc reva  3  ou  4  ações
que  poderá  faze r  pe los
seus  c l i en tes  pa ra  que  se
s in tam espec ia i s  e  com
von tade  de  con t inua r
comprando  de  você .  
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A 
FIDELIZAÇÃO 
DO CLIENTE  

nome.  
 
Mas  como eu  d i sse
an te r io rmen te ,  man te r  um
c l i en te  sa t i s fe i t o  te  cus ta rá
bem menos  do  que
conqu is ta r  ou t ros .  
 
Mas ,  a f i na l ,  como f i de l i za r
c l i en tes?  Já  fa le i  bas tan te
sobre  i sso  no  pós -venda ,
mas  lá  eu  cons ide re i  o
momento  imed ia to  após  a
venda ,  l i t e ra lmen te .  Aqu i
quero  que  você  imag ine  o
per íodo  con t inuum do  pós
venda .   
 
Passa re i  5  d i cas  que  i rão  te
a juda r :  
 
A  qua l i dade  de  seu  p rodu to
é  fundamenta l ,  mas  se  você
qu ise r  f i de l i za r  esse  c l i en te
você  p rec i sa  i r  a lém.  Você
prec i sa  que  seu  comprador
ex t rapo le  seus  l im i tes  de
sa t i s fação .  
 
Es te  “encan tamen to ”  é  um
t raba lho  con t inuum que  a lém
de  uma exce len te  qua l i dade
na  en t rega  ou  fechamento
do  con t ra to  deve -se
cons t ru i r  um v íncu lo  a fe t i vo
en t re  seus  c l i en te  e  a  sua
marca ,  p rodu to  ou  se rv i ço .   
 
Ve ja  agora  a lgumas  d i cas
para  te r  seus  c l i en tes
f i de l i zados  a  você :  
 
 

I nves t i r  na  f i de l i zação  com
cer teza  sa i rá  ma is  ba ra to  e
te  t ra rá  i númeras  van tagens
do  que  inves t i r  em c l i en tes
novos . .  
 
En tenda  que  sua  ma io r
r i queza  são  seus  c l i en tes ,
p r inc ipa lmen te  aque les  f i é i s
ao  seu  p rodu to  ou  se rv i ço .  
 
S teve  Denn ing ,  au to r  de  The
Secre t  Language  o f
Leadersh ip ,  d i z  que  o
encan tamen to  do  c l i en te  te
ga ran t i rá  i númeras
ind i cações  de  seus  p rodu tos
ou  se rv i ços .  Po r  i sso ,  o  foco
em seu  c l i en te  e  em sua
f ide l i zação  deverá  se r  uma
de  suas  p r io r i dades .  
 
Os  c l i en tes  encan tados  e
enga jados  a t ra i rão  novos  
c l i en tes  e  d i vu lga rão  o  seu



Persona l i ze  seu  Atend imento  
 
Seu  se rv i ço  ou  p rodu to  poderá  se r  cop iado
per fe i t amen te ,  ago ra  se  você  c r i a r  um d i fe renc ia l  de
a tend imen to  com ce r teza  se rá  o  que  d i fe renc ia rá  você  da
concor rênc ia .  Seu  d i fe renc ia l  é  que  c r i a rá  o
encan tamen to  de  seus  c l i en tes .  
 
Quando  você  a tender  seu  c l i en te ,  p rocu re  a tender
exa tamen te  como e le  gos ta r ia .  Você  p rec i sa  i den t i f i ca r
as  suas  necess idades  e  a  me lho r  fo rma  pa ra  i sso  é
escu ta r  bem o  que  e le  d i z  e  se  co loca r  no  l uga r  de le .
Ass im,  você  mergu lha rá  em suas  p re fe rênc ias  c r i ando
um a tend imen to  pe rsona l i zado  e  d i rec ionado  às  rea i s
necess idades  de le .  
 
Gaste  sua  Energ ia  com o  C l ien te  Cer to  
 
Garan ta  um a tend imen to  de  qua l i dade  d i rec ionando
ações  e  imp lemen tações  espec ia i s  ao  púb l i co  ce r to .  Não
ad ian ta  gas ta r  ene rg ia  com todos  po rque  você  não
consegu i rá .  En tão ,  o  seu  foco  deve rá  se r  d i rec ionado  ao
seu  ava ta r .  
 
Quem é  o  seu  ava ta r?  Onde  se  encon t ram? O que
necess i tam? Como seu  p rodu to /se rv i ço  i rá  con t r i bu i r  com
e les?  Essas  respos tas  te  a juda rão  a  d i rec iona r  sua
energ ia  às  pessoas  ce r tas  e  ga ran t i r  uma f i de l i zação .
Imposs íve l  que re r  ab raça r  o  mundo  e  a inda  s im  o fe rece r
qua l i dade .  
 
O Cl iente  é  Re i   
 
Se  você  pa ra r  e  ava l i a r  que  seu  c l i en te  é  o  responsáve l
em man te r  seu  t raba lho  de  pé ,  em pagar  o  seu  sa lá r i o ,  a
manu tenção  do  seu  consu l tó r i o  ou  empresa ,  o  sa lá r i o  de
sua  equ ipe ,  seus  cu rsos  e  ou t ras  despesas ,  e le  deve rá
se r  t ra tado  "como um re i "  po i s  é  e le  que  dá  a
sus ten tação  necessá r ia  pa ra  que  seu  p rodu to  ou  se rv i ço
ex is ta  e  se  man tenha .  
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Eles  é  que  jus t i f i cam todo  o
seu  empenho .  Você  deve
garan t i r  a  qua l i dade  do  seu
serv i ço  s im ,  mas  a
sa t i s fação  de  seu  c l i en te
deverá  es ta r  no  topo  de
suas  p r io r i dades .   
 
Cr ie  o  C l ien te  V IP  
 
Todos  c l i en tes  f i é i s  a  sua
marca  e  aos  seus  se rv i ços ,
merecem um t ra tamen to
d i fe renc iado .  I nv i s ta  em
ações  exc lus i vas  como
descon tos ,  po r  exemp lo .
Esses  c l i en tes  são  o  seu
ma io r  tesouro ,  não
esqueça .   
 
 

Pa ra  esses  c l i en tes ,  você
pode  c r i a r  um p rog rama
espec ia l  an tec ipando
nov idades  como lançamen tos
com descon tos  super
espec ia i s ,  con teúdos
persona l i zados  e tc .  
 
Moni toramento ,  Feedbacks
e  F low  
 
Tudo  que  c r i a r  pa ra  enga ja r
e  me lho ra r  o  re lac ionamen to
com seus  c l i en tes  deve rá  se r
mon i to rado .  Esse
mon i to ramen to  pe rm i t i r á  que
você  conheça  a inda  ma is
seus  c l i en tes  e  suas
necess idades ,  pe rm i t i ndo  
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uma me lho r ia  con t ínua .  
 
Encare  o  mon i to ramen to ,
acompanhado  de  feedbacks
para  reso lve r  as
necess idades  de  seus
c l i en tes ,  como o  F low que  i rá
ge ra r  um s i s tema v i r t uoso  de
in te ração  en t re  você  e  seu
c l i en te  e  que  p roporc iona rá
um fo r ta lec imen to  da  re lação
e  a  f i de l i zação  desse  c l i en te .  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
P ron to  pa ra  começar?  O
pr ime i ro  passo  é  t re ina r  sua
escu ta  pa ra  você  descobr i r
como seu  c l i en te  quer  se r
a tend ido ,  pa ra  a tendê- lo  com
toda  e f i c iênc ia  necessá r ia .
Cr ie  seu  p rocesso  v i r t uoso  e
que  não  deverá  ence r ra r  na
venda .  
 
P roponho  agora  um momento
para  que  re f l i t a :  O  que
poderá  faze r  de  espec ia l  aos   
seus  c l i en tes  V IP?  
 
 
 
 
 

O  que  poder ia  faze r  de
d i fe renc iado  que  não  fa r i a
aos  dema is  c l i en tes?  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
As  i nd i cações  de  seus
c l i en tes  são  tão  impor tan tes
que  você  pode  desenvo lve r
p rog ramas  de  incen t i vo
repassando  uma
porcen tagem em re lação  ao
va lo r  da  compra  i nd i cada
por  seus  c l i en tes .  I sso  se r ia
uma exce len te  es t ra tég ia
pa ra  receber  a inda  ma is
ind i cações .  
 
Pense  comigo ,  as
ind i cações  são  exce len tes
es t ra tég ias  de  vendas ,
a f i na l ,  um c l i en te  i nd i cado
tem um cus to  menor  de
aqu is i ção ,  e  seu  po tenc ia l
de  f i de l i zação  é  mu i to
ma io r .  
 
As  pessoas  dão  ma is
a tenção  àqu i l o  que  fo i
i nd i cado  po r  recomendações
de  amigos  do  que  po r
qua lquer  ou t ra  fon te .  E les
con f iam em pessoas   
 

"Sabe quem é o 

melhor vendedor do 

mundo? O cliente 

satisfeito. Ele vende 

 seu serviço, sua marca,  

seu produto e não cobra 

comissão."

O Poder de 

uma  

Indicação 

 



conhec idas  po is  passa rão  ma is  c red ib i l i dade .  
 
Quando  o  seu  c l i en te  comen ta  pa ra  ou t ras  pessoas  como
é  seu  p rodu to  ou  se rv i ço ,  j á  ad ian ta  também sobre
p reços  e  cond ições ,  o  seu  p rocesso  se  to rna rá  mu i to
ma is  ág i l .  
 
Ou t ro  fa to r  super  pos i t i vo  em re lação  às  i nd i cações  é
que  com as  redes  soc ia i s  o  famoso  boca  a  boca  pode
ocor re r  em g rande  esca la  e  as  i n fo rmações  espa lhadas
rap idamen te .  Quan to  ma is  pos i t i va  fo r  sua  imagem para
seus  c l i en tes  ma io res  se rão  suas  chances  de  venda .  
 
Po rém,  apesar  de  se r  uma exce len te  fo rma  de
desencadear  vendas ,  as  i nd i cações  a inda  não  são  mu i to
bem exp lo radas  po r  empresas ,  vendedores ,  p rodu to res
ou  p res tadores  de  se rv i ços .  
 
Sabemos  que  ex i s te  uma g rande  d i s tânc ia  en t re  quere r
ind i ca r ,  e  i nd i ca r  p rop r iamen te  d i to .  En tão ,  nem todos
que  querem,  i nd i cam rea lmen te .  I sso  de ixa  c la ro  a
necess idade  de  obse rva r  o  tamanho  da  opor tun idade  que
es tá  sendo  pe rd ida .  Na  ve rdade ,  i sso  se rá  fac i lmen te
reve r t i do  se  você  c r i a r  p rog ramas  de  ince t i vo  àque las
vendas  fechadas  a t ravés  de  i nd i cações .  
 
É  mu i to  impor tan te  da r  o  máx imo  de  a tenção  a  i sso .  Você
já  deve  te r  v i s to  em vá r ios  comérc ios ,  campanhas  t i po :
" Ind ique  um amigo  e  ganhe  um descon to "  ce r to?  Porém,
nem sempre  é  o  su f i c ien te  po is  nem todos  es tão
d ispos tos  a  da r  sua  ca ra  a  tapa .  O  nome da  pessoa  que
es tá  te  i nd i cando  é  que  es ta rá  em jogo ,  caso  o  p rodu to
ou  se rv i ço ,  não  sa t i s faça  o  c l i en te .  
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"Ter um cliente satisfeito vai muito além de,

simplesmente, usar técnicas de

comunicação, aproximação ou atendimento. 

Depende muito mais de um sentimento

genuíno de querer bem ao outro."



Mais  uma vez  en tão ,  a f i rmo  a  impor tânc ia  em c r ia r  um
exce len te  re lac ionamen to ,  uma re lação  de  con f iança  pa ra
que  seus  c l i en tes  se jam seus  de fenso res ;  de fendam
verdade i ramen te  o  seu  p rodu to  e /ou  seu  se rv i ço .  
 
Essa  p rox im idade ,  aumen ta rá  a  mo t i vação  em ind i ca r
você  e  o  que  você  es tá  o fe recendo  pa ra  fam i l i a res ,
amigos  e  a té  mesmo pessoas  que  nem conhece .   
 
Se  t i ve ram uma exce len te  exper iênc ia  com sua  marca
fa la rão  com p rop r iedade  e  mu i to  en tus iasmo.  F i ca rão
fe l i zes  em d i vu lga r ,  i ndependen te  do  va lo r  que  receberão
por  i nd i cação .   
 
Mas  an tes  de  você  ped i r  que  seus  c l i en tes  te  i nd iquem
re f l i t a  sob re  a lguns  pon tos  bem impor tan tes :  
 
Surpreenda  
 
O  que  devo  o fe rece r  de  su rp reenden te  aos  meus  c l i en tes
para  que  se  s in tam a inda  ma is  mo t i vados  a  me  ind i ca r?
O que  de  inesperado  devo  o fe rece r?  Qua l  exper iênc ia
inc r í ve l  poderão  exper imen ta r?  
 
Reconheça  
 
Qua is  c l i en tes ,  rea lmen te  es tão  d i spos tos  a  me  ind i ca r?  
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Em qua is  devo  foca r  pa ra
ev i ta r  pe rda  de  tempo  e
d inhe i ro?  
 
Admin is t re  
 
A  med ida  que  seu  negóc io
fo r  c rescendo ,  você
prec i sa rá  admin i s t ra r  i sso
para  mensura r  seus
resu l tados .  Você  poderá
faze r  i sso  a té  mesmo
at ravés  de  uma p lan i l ha
fe i ta  no  exce l ,  e  com o
tempo  você  poderá  busca r
a lgum ap l i ca t i vo  ou
fe r ramen ta  i nd i cada  pa ra
i sso .  
 
Quan to  ma is  a ten to  você
es t i ve r  aos  de ta lhes
impor tan tes  pa ra  se  c r i a r  um
bom p rog rama de  ind i cação
que  mot i ve  seus  c l i en tes  a
faze rem vendas  po r  você ,
ma io res  se rão  seus  ganhos
e  sua  v i s ib i l i dade .  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Você  também pode ,  sempre
que  fechar  uma venda  ped i r
o  nome e  con ta to  de  2  ou  3

pessoas  que  o  a tua l  c l i en te
conheça  e  poder ia  se
in te ressa r  pe lo  seu  p rodu to
ou  se rv i ço  também.  Ao  se r
recomendado  po r  e le  você
te rá  a  mesma c red ib i l i dade
que  e le  po i s  o  novo  c l i en te
po tenc ia l  se rá  uma
ex tensão  do  c l i en te  j á
ex i s ten te  e  que  o  i nd i cou .  
 
Mesmo que  seus  po tenc ia i s
c l i en tes  não  fechem um
con t ra to  com você  ou  não
compre  seu  p rodu to ,
naque le  momento ,  você
deve  da r  con t inu idade  a  um
bom re lac ionamen to  com
e le .   
 
Se  e le  f i ca  sa t i s fe i t o  com
seu  a tend imen to ,  não
ex is t i rá  p rob lema a lgum em
você  ped i r  i nd i cação  de
pessoas  que  possam se
in te ressa r  pe lo
p rodu to /se rv i ço  que  você
es tá  o fe recendo .   
 
Mas  sempre  que  con tac ta r
essas  novas  i nd i cações  não
se  esqueça  de  fo rnece r -
l hes  o  nome de  quem
ind icou ,  ag radecer  e  ped i r
novas  i nd i cações .   
 
Todas  as  pessoas  tem
inúmeros  con ta tos  e  com
cer teza  mu i tos  de les  se
in te ressa rão  pe lo  que  você
tem a  o fe rece r  e  a inda
me lho r ,  t e rão  a  segurança  
 
 

Indicações de 

 Vendas  em 

Todos os Lugares
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de  que  você  es tá  sendo
ind icado  po r  a lguém das
re lações  de le .  
 
Se  você  so l i c i t a r  con ta tos
con t inuamen te  a  todos
c l i en tes  e  po tenc ia i s
c l i en tes  quando  pe rceber  j á
te rá  uma l i s ta  eno rme de
poss íve i s  c l i en tes  pa ra
t raba lha r  seu  marke t i ng .  O
segredo  é  não  pa ra r  de
p rospec ta r .  
 
Não  esqueça  também de
c r ia r  o  háb i to  de  fa la r  de
seu  novo  t raba lho  a  amigos ,
pa ren tes ,  e  con ta tos
soc ia i s .  De ixe  mu i to  c la ro
os  bene f í c ios  de  seus
se rv i ços  ou  p rodu tos ,  e  

p rocu re  saber  de les  se
conhecem pessoas  que
possam ind i ca r .  Se  você
f i ze r  i sso  com f requênc ia ,
so l i c i t a r  con ta tos  e
recomendações ,  ab r i rão
tan tas  po r tas  que  se
su rp reenderá .   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Mesmo que  você  se ja
exce len te  no  que  faz  ou
tenha  p rodu tos  e  se rv i ços
exce len tes  a  o fe rece r ,  de   
 
 
 

PROSPECTANDO: 
CRIE SUA BASE 
DE CLIENTES 
SEM MEDO



nada  ad ian ta rá  se  não  t i ve r  a  quem o fe rece r  ce r to?  
 
Sua  capac idade  em encon t ra r  novos  c l i en tes  é  que
de te rm ina rá  o  seu  sucesso .  Po r  i sso  ache i  vá l i do  rese rva r
uma pa r te  des te  e -book  pa ra  te  a juda r  n i sso .  
 
Como sabemos ,  o  ma io r  obs tácu lo  pa ra  o  sucesso  é  o
medo ;  medo  de  vender ,  medo  de  fa la r  em púb l i co ,  medo
de  não  se r  ace i to ,  medo  de  se r  c r i t i cado ,  medo  de  se
au top romover . . . en f im ,  nós  somos  sabo tados  pe lo  medo  
po rque  somos  ex t remamente ,  mesmo que
inconsc ien temen te ,   p reocupados  com a  op in ião  dos
ou t ros .  E  a  med ida  que  a l imen tamos  esse  medo  e le  pode
passar  a  con t ro la r  t odas  as  nossas  ações .  
 
Se  eu  te  desse  a  ga ran t ia  de  que  pa ra  você  mon ta r
g rupos  de  emagrec imen to ,  e  te r  o  número  de  pessoas  no
grupo  que  gos ta r ia ,  você  p rec i sa r ia  i n i c ia r  suas  l i ves
ho je ,  qua l  se r ia  sua  reação?  Com que  rap idez  se
mover ia?   
 
Com essa  ga ran t ia  e  sem o  medo  da  re je i ção  e  c r í t i cas ,
p rovave lmen te  você  se r ia  um exper t  em l i ves ,  ce r to?
Porém,  i sso  não  oco r re  po rque  o  medo  mu i tas  vezes
domina .  
 
Pergunte -se :  Como far ia  minhas  l ives ,  v ídeos ,
workshops  para  de ixar  meus  potenc ia is  c l ien tes
encantados  e  rea lmente  in teressados  em meus
serv iços  ou  produtos?  Como eu  ag i r ia ,  pensar ia  e
sent i r ia  se  não  t ivesse  medo? As  respostas  para  essas
perguntas  deverá  ser  a  pessoa  a  qua l  deverá  se  tornar
à  par t i r  de  agora .  Esse  deverá  ser  o  seu  ob je t ivo  e
garant i rá  o  sucesso  em suas  vendas .  
 
O  medo  de  se  au top romover  su rge  na  p r ime i ra  i n fânc ia  e
ao  começar  apa rece r  nas  míd ias  esse  medo  inco rpo ra .
P rovave lmen te  a  sua  inexper iênc ia  i n i c ia l  não  t ra rá  boas
respos tas  o  que  aba ixa rá  a inda  ma is  sua  au toes t ima .   
 
Quando  i sso  oco r re ,  você  começa  a  i nven ta r  m i l
descu lpas  pa ra  não  ten ta r  novamen te  e  esse   



compor tamen to  de  fuga  acaba  se  to rnando  um háb i to  tão
fo r ta lec ido  que  você  começa  a  c r i a r  ave rsão  em se  expor .  
 
A  boa  no t í c ia  é  que  à  med ida  que  você  começa  a  se
au top romover  e  p rospec ta r  com ma is  f requênc ia ,  se ja  em
v is i t as  a  po tenc ia i s  c l i en tes ,  workshops  p resenc ia i s  ou
em web iná r ios  e  l i ves ,  i sso  va i  se  to rnando  ro t i ne i ro  e  o
medo  va i  d im inu indo .  To rna -se  ma is  t ranqu i l o  e  bem ma is
p ro f i ss iona l .  Com ma is  exper iênc ia  você  va i  dominando  o
p rocesso  e  te rá  ma is  au tocon t ro le  d ian te  do  púb l i co
independen te  se  fo r  3  ou  300  pessoas .  
 
À  med ida  que  você  fo r  desenvo lvendo  sua  exper t i se  em
"Vender  seu  Pe ixe " ,  aumen ta rão  s ign i f i ca t i vamen te  as
ind i cações  e  você  nem p rec i sa rá  ma is  p rospec ta r  com
tan ta  f requênc ia .  Os  c l i en tes  chegarão  a té  você  sem
tan to  es fo rço .  
 
 
 
 
 
 
 
Nesse  e -book  você  ap rendeu  passos  fundamenta i s  pa ra
rea l i za r  boas  vendas :  a  conqu is ta  do  c l i en te ,  a  venda ,
pós -venda  e  a  f i de l i zação .  A lém d i sso ,  você  ap rendeu  a
impor tânc ia  de  p rospec ta r ,  de  enca ra r  o  pape l  de
vendedor  e  vender  seu  pe ixe  sem medo  do  sucesso .  
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SARA - SISTEMA ATIVADOR 
RETICULAR ASCENDENTE



Tem uma co isa  super  impor tan te  que  sempre  fa lo  aos
meus  a lunos .  Quando  passamos  a  da r  ma is  impor tânc ia
ao  bem que  podemos  faze r  aos  ou t ros  e  menos  ao  nosso
ego ,  com ce r teza  nosso  medo  de  ju lgamen tos  e
desaprovação  se rão  en f raquec idos  e  é  mu i to  p rováve l  que
ca iam por  te r ra .  
 
A lém de  todo  o  po tenc ia l  e  fe r ramen tas  d i spon íve i s  nesse
e-book  você  tem a lgo  va l i oso  e  à  sua  d i spos ição  a í  em
seu  cé reb ro .  O SARA -  S is tema At ivador  Ret icu lar
Ascendente  f unc iona  como um compu tador  p rog ramado
para  foca r  exc lus i vamen te  em busca r  opo r tun idades  e
me lho r ,  ge ra r  sucesso  pa ra  você ,  a té  mesmo enquan to
você  es t i ve r  do rm indo .  Marav i l hoso  não  é?  Enquan to  você
dorme seu  cé reb ro  pode  a r t i cu la r  o  seu  sucesso .  
 
Po rém,  a  g rande  ma io r ia  não  u t i l i za  esse  compu tador
consc ien temen te ,  ou  p rog ramou  de  fo rma  e r rada  pa ra
buscar  aqu i l o  que  não  queremos .  Ve ja  bem,  m i lhões  de
pensamentos  en t ram e  saem de  nossa  men te  d ia r i amen te ,
e  são  e les  um dos  p r inc ipa i s  recu rsos  que  ge ram nosso
amb ien te ,  ce r to?  Sabemos  também que  nossos
pensamentos  podem a fe ta r  pos i t i vo  ou  nega t i vamen te
cada  cé lu la  de  nosso  co rpo .  
 
Sabendo  d i sso  eu  gos ta r ia  que  pa rasse  pa ra  pensar :  Qual
fo i  o  n íve l  dos  seus  pensamentos  ho je?  
 



6 0

Com ce r teza ,  se  você  fo r  i gua l  a
g rande  ma io r ia ,  v i ve  rodeado  po r
pensamentos  nega t i vos ,
au toc r í t i cas  e  p rob lemas .
Norma lmen te  as  pessoas  focam
naqu i l o  que  não  func iona  bem,
em suas  v idas ,  e  c r i am v íncu los
a fe t i vos ,  f ac i lmen te ,  ao
compar t i l ha r  i n fe l i c i dade  e
insucessos .   
 
Observe  todos  ao  seu  redo r .  É
inc r í ve l  o  número  de  d i scu rsos
t i po :  "Não aguento  mais  tanta
chuva" ,  "Nossa  que  so l
quente" ,  "Meu corpo  es tá
horr íve l" ,  Meu cabe lo  es tá  tão
seco" ,  "Pregu iça  ho je ,  vontade
de  fazer  nada" ,  "Detes to  isso" .  
 
Nosso  s i s tema a t i vador  re t i cu la r
ascenden te  t raba lha
prog ramando  a  a t i t ude  ce reb ra l ,
e  a  sua  fo rça  es tá  no  fa to  de  que
o  subconsc ien te  ace i ta  tudo ,  sem
exceção ,  que  você  d i z ,  como se
fosse  a lgo  ve rdade i ro .  
 
Acho  que  já  deu  pa ra  en tender
onde  quero  chegar ,  não  é?  Não
espere  que  sua  men te  

" O  Q u e  

P e n s a m o s  D e f i n e  

Q u e m  S o m o s "



subconsc ien te  d iga :  "Opa ,  e le  d isse  isso  da  boca  para
fora ,  vamos de le tar" .  Seu  cé reb ro  não  consegue  faze r
d i s t i nção  do  que  é  rea l  ou  imag iná r io .  En tão ,  se  você  f i ca r
focando  em p reocupações  que  não  consegue  faze r  i sso ,  ou
aqu i l o  e  que  seus  p ro je tos  podem dar  e r rado ,
p rovave lmen te  seus  resu l tados  não  se rão  bons .  Seu
subconsc ien te  en tenderá  que  os  p rob lemas  aos  qua is
ins i s te  em pensar  po r  exemp lo ,  é  o  ma is  impor tan te  pa ra
você ,  en tão  não  busca rá  so luções  pa ra  te  a juda r .  
 
Ao  invés  de  f i ca r  pensando  no  p rob lema de  não  consegu i r
c l i en tes ,  po r  exemp lo ,  f oque  na  so lução :  "Como podere i
encont rar  mais  c l ien tes?"  "O que  podere i  fazer  para
a t ra í - los?"  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Quando  p rec i sa r  reso lve r  seus  p rob lemas ,  mude  a  fo rma
de  ag i r  e  pensar ,  não  pense  no  p rob lema se  enchendo  de
preocupações ,  ex i ja  so luções  para  o  seu  cérebro .  
 
Sab ia  que  f i ng i r  que  sabe  func iona  super  bem? S im,
func iona  po rque  você  es ta rá  enganando  seu
subconsc ien te .  Você  deve  f i ng i r  que  sabe  faze r  a lgo  que
a inda  es tá  ap rendendo ,  e  ass im es ta rá  a judando  seu
subconsc ien te  a  t raba lha r  à  favo r .  Você  o  es ta rá      

"Finja que você consegue fazer, 

até de fato conseguir fazê-lo"
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es t imu lando  a  t rans fo rmar  "esse  tea t ro " ,  em rea l i dade .
En tão ,  exper imen te  f i ng i r ,  po r  exemp lo ,  uma exce len te
l i ve  de  vendas ,  ou  um te le fonema pa ra  uma pessoa
ind icada  po r  um c l i en te  e  você  f i na l i zando  a  conversa
com um exce len te  fechamento  de  con t ra to  no  f i na l .   
 
Guarde  isso:  O  que  você  d isser  para  o  seu  cérebro  e le
acred i ta rá  e  com cer teza  te  a judará  a  t razer  para  a  sua
v ida .  Então ,  assuma as  a t i tudes  e  postura  de  uma
pessoa  de  sucesso .  A ja  como se  o  sucesso  já  f i zesse
par te  da  sua  v ida .  Ass im,  seu  subconsc iente
t raba lhará  para  t razer  mais  sucesso  a  você .  
 
Ex i s tem 2  co i sas  que  es tão  to ta lmen te  sob  o  seu
con t ro le :  sua  a t i t ude  e  pe rcepção .  Ac red i te ,  se  você  as
con t ro la  você  a l cançará  todas  as  suas  me tas  e  ob je t i vos .   
 
Mas  como i sso  func iona?  Seu  cé reb ro  faz  um esquema de
t r i agem e  i rá  te  desper ta r  somen te  pa ra  aqu i l o  que  fo r  de
seu  in te resse .  Po r  exemp lo ,  você  nunca  hav ia  v i s to  um
Jeep  amare lo  gema passando  pe las  ruas .  De  repen te
você  reso lveu  compra r  um Jeep  amare lo  gema.  Ao  dec id i r
i sso ,  você  ac ionou  seu  SARA para  o  seu  in te resse .  Ok ,
você  fo i  f aze r  sua  caminhada  mat ina l  e  de  repen te  passa
por  você  um Jeep  exa tamen te  como quer ,  e  l ogo  depo is
passa  ou t ro  e  ma is  ou t ro .  
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O que  acon teceu?  Os  Jeeps
de  co r  amare lo  gema
reso lve ram dar  o  a r  da  g raça?
Não ,  à  pa r t i r  do  momento  que
aque le  Jeep  passou  a  es ta r
en t re  os  seus  i n te resses ,  ou
se ja ,  em seu  radar ,  o  seu
s is tema a t i vador  re t i cu la r
ascenden te  fo i  i n fo rmado  e
en tão  você  começou  a  no ta - lo
com ma is  f requênc ia .   
 
E le  sempre  es teve  passando  
po r  você .  Po rém,  só  agora
você  começou  a  desper ta r
pa ra  a  ex i s tênc ia  de le .  E le
passou  a  se r  i n te ressan te
para  você  quando  reso lveu
comprá - lo .  
 
En tão ,  se  você  foca r  em ma is
c l i en tes ,  ma is  sucesso ,  ma is
vendas ,  ma is  con t ra tos
f i rmados ,  seu  SARA sendo  um
"compu tador "  super  e f i c i en te ,
fa rá  a  t r i agem e  te  desper ta rá
para  tudo  aqu i l o  que  possa  te
a juda r  a  rea l i za r .   
 
Mas  sa iba  que  o  con t rá r i o
também ocor re .  Ev i te  o  foco
no  que  fo r  nega t i vo .  Tudo
bem a té  aqu i?  En tão  vamos  a
a lgumas  d i cas  que  va lem
ouro . . .

"Tudo que seu sonho precisa 

para ser realizado é que 

você acredite que ele possa 

ser realizado"
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Os momentos  ma is  recep t i vos  de  sua  men te  é  ao
acorda r  e  an tes  de  do rm i r .  Esses  se rão  os
me lho res  momentos  pa ra  foca r  naqu i l o  que  dese ja
rea l i za r  em sua  v ida .  Se  foca r  em sucesso
pro f i ss iona l ,  uma agenda  lo tada  e  c l i en tes
sa t i s fe i t o ,  nesses  momentos  seu  cé reb ro  abso rve rá
com ma is  e f i c i ênc ia .   
 
Se  você  fa rá  um web iná r io  ou  um workshop  imag ine
tudo  oco r rendo  exa tamen te  como gos ta r ia .  Essa
v isua l i zação  pe rmanecerá  em sua  men te  e  te
a juda rá  a  te r  o  des fecho  exa tamen te  como gos ta r ia .  
 
Use  f rases  no  p resen te  exemp lo :  "Ho je  é  um d ia
exce len te  pa ra  fechar  p rocessos  de  coach ing"  ao
invés  de  "Ho je  eu  fechare i  3  p rocessos  coach ing" .
"Eu  sou  m i l i oná r ia "  ao  i nvés  de  "Eu  f i ca re i
r i ca " .  I sso  se  chama Autossugestão .  
 
Repe t i r  o  que  você  dese ja  é  mu i to  impor tan te  pa ra
seu  subconsc ien te .  Você  pode  repe t i r  o  que  dese ja
an tes  de  do rm i r  e  todos  os  d ias  ao  aco rda r .  A f i rma
como se  e las  j á  ex i s t i ssem e  de  fo rma  bem
pos i t i va .  
 
A lguma vez  você  pensou  an tes  de  do rm i r  que
prec i sa r ia  aco rda r  ta l  ho ra  e  de  fa to  acon teceu?
En tão  não  du rma sem an tes  so l i c i t a r  a lgo  que  se ja
impor tan te  a  você  pa ra  o  seu  subconsc ien te .  C r ie
essa  ro t i na !  Ex i j a  as  so luções  que  necess i ta  ao  seu
subconsc ien te .  
 
 
 

F A Ç A  O  S A R A  
F U N C I O N A R  
P O S I T I V A M E N T E  
P A R A  V O C Ê
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Prepare  uma g ravação  e  escu te  todas  as  no i tes  ao
dorm i r .  Pode  se r  em um g ravador ,  em seu
computador ,  ce lu la r ,  onde  p re fe r i r .  
 
Co loque  uma mús ica  bem t ranqu i l a  que  você  gos te
mu i to  e  voca l i ze  esse  tex to :  Imag ine -se  em um
loca l  mu i to  t ranqu i l o ,  bon i to ,  com f l o res ,  an ima is ,
um r i o  passando .  Um loca l  s i l enc ioso  que  te
t ransmi ta  paz .  D iga  a  você  mesmo pa ra  resp i ra r
p ro fundamente  e  re laxa r  todo  seu  co rpo  vez .   
 
Faça  uma con tagem reg ress i va  de  10  a té  1 ,
con tando  cada  número  e  re laxe  a inda  ma is .
Man tenha-se  ca lmo  e  pe rceba  como sua  men te  va i
re laxando .  
 
Em segu ida  d iga  uma sé r ie  de  a f i rmações  pos i t i vas ,
sob re  você  e  tudo  que  quer  rea l i za r  em sua  v ida .
A f i rme  de  fo rma  pos i t i va  e  no  p resen te ,  como se  j á
es t i vessem acon tecendo ,  pa ra  que  seu
subconsc ien te  comece  a  t raba lha r  ne las .  
 
Segue  exemp los  de  a f i rmações :  
 
-  M inha  v ida  é  p róspera  e  abundan te ;  
-  Eu  tenho  e  a t ra io  a inda  ma is  sucesso  pa ra  m inha
v ida ;  
-  Eu  rea l i zo  exce len tes  vendas  e  con t ra tos ;  
-  Eu  sou  saudáve l  e  fe l i z ;  
-  Encon t ro -me  em per fe i t o  equ i l í b r i o  em minha  v ida
pessoa l  e  p ro f i ss iona l ;  
-  Eu  rea l i zo  todos  os  meus  ob je t i vos  com mu i to
êx i to .  
 
 

C R I E  U M A  
G R A V A Ç Ã O  C O M  
S U A  P R Ó P R I A  
V O Z
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Pr ime i ro  Passo  -  Env ie  um e -ma i l  imed ia tamen te :
l ogo  após  um p r ime i ro  encon t ro  com seu  c l i en te
env ie  um e -ma i l .  Seu  con ta to  f i ca rá  bas tan te
impress ionado  se  chegar  em casa  ou  l ogo  depo is
da  v ídeo -con fe rênc ia  ou  web iná r io ,  e  encon t ra r  um
e-ma i l  seu .  
 
Comece  o  ema i l  abo rdando  sob re  a lgo  que
conversa ram na  reun ião .  Exemp lo :  "Suas  h is tór ias
de  v iagens  foram exce lentes .  Em nossa  próx ima
reunião  vou  te  suger i r  a lguns  lugares  que  amei
conhecer" .  
 
U t i l i ze  o  e log io :  "Você  me parece  mui to
consc iente  de  sua  necess idade  de  par t ic ipar  de
um grupo de  emagrec imento  e  bem estar .  Você
rea lmente  fa rá  a  d i fe rença  no  grupo dev ido  a  sua
determinação" .  
 
C i te  os  p rob lemas  e  como seu  se rv i ço  i rá  a judá - lo :
"Com as  d i f icu ldades  que  já  v ivenc iou  em seus
processos  de  emagrec imento ,  f i cou  mui to  c la ro
que  fazer  par te  do  grupo te  a judará  a  enga jar
mais  ao  t ra tamento ,  aumentará  seus  resu l tados  e
reduz i rá  seu  índ ice  de  reca ídas" .  
 
Gere  p rox im idade  na  desped ida :  "Fo i  ó t imo
conhecer  você .  Tenho ide ias  exce lentes  para
nosso  próx imo encont ro  para  que  seu  processo
de  emagrec imento  se ja  t ransformador" .  
 
A  melhor  forma de  conquis tar  um c l ien te  é
focando ne le  e  nos  benef íc ios  que  seu
produto /serv iços  t ra rá  a  e le ,  não  na  venda  de
seu  serv iços .  
 
 

E X E M P L O S  D E  P A S S O S  
E X C E L E N T E S  P A R A  
F O L L O W - U P
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Segundo  Passo  -  Faça  um te le fonema que  pode  se r
no  d ia  segu in te  ao  encon t ro ,  e  que  aumen ta rá  o
v íncu lo  de le  com você .  
 
L igue  e  o fe reça  a juda  em a lgo  i ndependen te  do  que
es tá  querendo  vender .  Exemp lo :  "  Me  lembre i  de
nossa  conversa  ontem,  e  você  me d isse  que  tem
enf rentado  no i tes  em c laro  com insônia .  Acho
que  tenho a lgo  que  poderá  te  a judar .  Es tou
env iando agora  um e -mai l  com uma técn ica  que
i rá  a judá- lo  s ign i f ica t ivamente ."  
 
Te rce i ro  Passo  -  Compar t i l he  a lgo  d i ve r t i do
re lac ionado  ao  assun to  de  vocês  com a  ún ica
in tenção  de  ge ra r  umas  r i sadas  de le .  Lembre-se :
Você  es tá  for ta lecendo o  v íncu lo  com e le .  Env iar
a lgo  leve  e  d iver t ido  poderá  sur t i r  ó t imo e fe i to .  
 
Quar to  Passo  -  O fe reça  uma a juda .  Você  pode ,  por
exemplo ,  o ferecer  uma l ive  gra tu i ta  com o  tema
sobre  insôn ia  ou  out ro  prob lema que  e le  es te ja
enf rentando.   
 
Qu in to  Passo  -  Conv ide -o  pa ra  j an ta r  ou  i r  a  um
even to .  I sso  formal i zará  o  v íncu lo  ent re  vocês .   

C O N T . . .
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Quando  você  não  tem ide ia  do  que  quer  da  v ida ,  as
co isas  de ixam de  f l u i r ,  você  começa  tomar  dec i sões
er radas  e  pe rde  o  foco  do  que  rea lmen te  impor ta .  
 
Concent re -se  no  que  Rea lmente  Impor ta  
 
Def ina  um ob je t ivo  e  a  da ta  que  dese ja  rea l i zar .
Exemplo:  Quero  100  novos  c l ien tes  a té  d ia  x  do
mes x  e  do  ano  x ;  ou  quero  minha  c l ín ica  com 5
sa las ,  ta is  pro f iss iona is  a té  ta l  da ta  
 
Cr ie  Metas  
 
C r ie  pequenas  me tas  que  i rão  cons t ru indo  o
caminho  ao  ob je t i vo  ma io r .  C r ie  um quadro  men ta l
do  que  dese ja  rea l i za r  a  cada  mês .  Exemp lo :  20
novos  c l i en tes  po r  mês ,  2  workshops ,  20  l i ves  e tc  
 
Feste je  cada  Meta  Rea l i zada  
 
Quando  você  fes te ja r  es ta rá  c r i ando  uma
recompensa  e  seu  cé reb ro  en tenderá  que  é
impor tan te  pa ra  você  e  passa rá  a  a judá - lo  a
cumpr i r  novas  e tapas  
 
Evi te  D is t rações  
 
Se  você  tomou  a  dec i são  que  quer  100  c l i en tes
novos  a té  ta l  da ta  é  bem p rováve l  que  te rá  que  se
ded ica r  um pouco  ma is .  Po r tan to  foque  no  que  é
impor tan te  e  o  que  d i s t rações  ev i te  ou  rese rve  um
pequeno  pe r íodo  do  d ia  pa ra  e las .  
 
Antec ipe  Prob lemas  
 
 
 

S E J A  O  
C O M A N D A N T E  
D O  S E U  B A R C O
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Duran te  o  pe rcu rsos  poderão  aparece r  a lguns
prob lemas .  I sso  é  no rma l !  O  seg redo  é  você  ten ta r
imag ina r  qua is  se r iam esses  p rob lemas ,  an tec ipá -
los  pensando  em como i rá  reso lvê - los ,  caso  su r jam.  
 
Encont re  seus  Recursos  
 
Aqu i  você  p rec i sa  busca r  seus  recu rsos  i n te rnos :
fo rças ,  v i r t udes ,  t a len tos ;  e  recu rsos  ex te rnos :
pa t roc inadores ,  pessoas  que  podem te  passa r
ind i cações ,  cu rsos  e tc .  
 
Acompanhamento  e  Cont ro le  
 
Esse  é  o  pon to  que  ta l vez  você  tenha  que  da r  a
ma io r  a tenção .  Já  v iu  aque le  d i tado :  "Os o lhos  do
dono é  que  engorda  o  gado" .  Po is  é  a  pu ra
ve rdade .  Você  p rec i sa  es ta r  de  o lho  em cada
passo ,  con t ro la r  cada  avanço ,  ava l i a r  mé t r i ca r .  I sso
s im,  fa rá  de  você  um comandan te  e  não  um
passage i ro  do  seu  ba rco .  
 
 
 
 
 
 

C O N T . . .
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1  -  I den t i f i que  as  ações  necessá r ias  pa ra  que  você
rea l i ze  o  seu  ob je t i vo  
Que  novas  ações  só  você  poderá  c r i a r ,  e  que  fa rão
uma g rande  d i fe rença?  
Que  ações  se rão  necessá r ias  pa ra  seu  ob je t i vo  se
t rans fo rmar  em rea l i dade?  
 
2 -Ava l i a r  as  a t i v idades  d iá r i as .  Como você  pode
desc reve r  sua  agenda?  Desc reva   
 
3 -  Faça  uma aná l i se :  
 
-A t i v idades  de  A l to  impac to .  Qua is  as  a t i v idades
d iá r ias  que  são  impresc ind íve i s  pa ra  seu  ob je t i vo  e
também para  sua  v ida  co t i d iana?  
 
-A t i v idades  de  Méd io  Impac to .  Qua is  a t i v i dades  são
impor tan tes  mas  possuem pouca  in f l uênc ia  em seu
ob je t i vo  e  em sua  v ida?  
 
-A t i v idades  de  Ba ixo  Impac to .  Qua is  não  são
impor tan tes  e  nem u rgen tes ,  e  t razem poucas
consequênc ias  pa ra  o  seu  ob je t i vo  e  sua  v ida?  
 
-A t i v idades  De legáve is .  Qua is  a t i v i dades  você
poder ia  de lega r  e  foca r  ma is  em seu  ob je t i vo?  
 
-A t i v idades  E l im ináve is .  Onde  es tá  desperd i çando
seu  tempo?  O que  lhe  t raz  con fo r to  mas  nenhum
impac to  ao  seu  ob je t i vo  
 
4  -  Reorgan iza r  a  agenda :  
 
Como se  reo rgan iza r ,  pa ra  p lane ja r  me lho r  sua
agenda  com as  a t i v idades  necessá r ias  pa ra  a t i ng i r
seu  ob je t i vo?  
 
 

A D M I N I S T R E  
B E M  O  S E U  T E M P O
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A repos ta  cond ic ionada  fo i  demons t rada  pe la
p r ime i ra  vez  pe lo  méd ico  e  pesqu isador  russo  I van
Pav lov .  E le  mos t rava  ca rne  a  um cão  e
imed ia tamen te  o  cão  sa l i vava .  Quando  o  cão  ia  em
d i reção  a  ca rne  sa l i vando  o  pesqu isador  ape r tava
uma campa inha .  Depo is  de  repe t i r  vá r ias  vezes
esse  p roced imen to  o  cão  passou  a  ap resen ta r  uma
respos ta  cond ic ionada  à  campa inha  ou  se ja ,  t oda
vez  que  a  campa inha  tocava ,  o  cão  sa l i vava  e
p rocu rava  a  ca rne  mesmo e la  não  es tando  po r  a l i .  
 
Acon tece  o  mesmo com todos  nós .  Respondemos  a
es t ímu los  todo  o  tempo .  Você  vê  um m g rande  e
amare lo ,  l embra  do  Mac  Dona lds ,  sen te  che i ro  de
comida  e  seu  es tômago  responde ,  pensa  em uma
pessoa  que  ama e  so r r i .  
 
A  g rande  pa r te  de  nossas  ações  são  cond ic ionadas
pe los  nossos  háb i tos ,  se ja  bom ou  ru im.  E  a  boa
no t í c ia  é  que  você  pode  c r i a r  bons  háb i to  i nc lus i ve
de  vencer  o  seu  medo  ou  insegurança  de  aborda r
c l i en tes  e  po tenc ia i s  c l i en tes  pa ra  fechar  novas
vendas .  En tão  sug i ro  que  p ra t i que  esses  4  passos .
Mas  lembre -se  pa ra  f i xa r  um novo ,  uma respos ta
cond ic ionada  é  necessá r io  mu i ta  p rá t i ca  e
repe t i ção .  Po r tan to ,  comece  agora .  
 
1 °  Passo  -  Desapego :  Imag ine  você  indo  pa ra  uma
apresen tação  de  vendas ,  o lhando  ao  re lóg io  cada
vez  ma is  ans ioso  e  tenso  a  ta l  pon to  que  começa  a
pensar  em mane i ras  de  fug i r  t i po :  f a la r  que  o  ca r ro
deu  de fe i to ,  t omar  i números  ca fés  an tes  de  pegar  o
ca r ro .  Es tá  se  i den t i f i cando?  rs  
 
 

A  F Ó R M U L A  P A V L O V I A N A  
P A R A  M E L H O R A R  S U A S  
V E N D A S  E  P R O S P E C T A R  
C L I E N T E S ,  C O M  S E G U R A N Ç A
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Então  agora  p ra t i que  o  desapego ,  au to  obse rvação .
Desassoc ia -se  dessa  s i t uação  imag iná r ia .  Ao
d issoc ia r - se  você  também se  a fas ta rá  do  medo  e  da
insegurança  e  você  poderá  obse rva r  o  seu
compor tamen to  d ian te  da  s i t uação  como se
es t i vesse  ass i s t i ndo  a  um f i lme .  Dá  mesma fo rma
você  pode  observa r  que  a t i t ude  es túp ida  você  es tá  
ge rando  po r  causa  de  medo . . .a lgo  que  poderá  de
a t rapa lha r  na  conqu is ta  do  c l i en te .  O lhe  pa ra  você
rodando  o  quar te i rão  i númeras  vezes  po r  não  te r
co ragem de  en t ra r  no  p réd io  e  en f ren ta r  a  reun ião .
Suando  f r i o  e  com as  mãos  ge ladas .  
 
Agora  você  pode  a té  d i ze r :  "Nossa  como e le  é
id io ta ,  f ug indo  de  a lgo  tão  s imp les .  Você  pode
en tão ,começar  a  se  obse rva r  ma is  ca lmo ,  con f ian te
e  equ i l i b rado .  
 
2 °  Passo  -  I n te r rupção  do  padrão :  aqu i  você  va i
i n te r romper  o  padrão  do  medo  e  ou t ras  emoções
ru ins  que  possam te  p re jud i ca r .  
 
Quando  t i ve r  aque les  pensamentos  ge rados  pe la
insegurança  e  medo  t i po :  " vou  d i ze r  que  meu  ca r ro
deu  de fe i to  e  cance la r  a  reun ião"  imed ia tamen te
você  in te r rompe  com a lgo  t i po  um be l i scão ,  uma
expressão  em voz  a l ta  "Nem pensar " .  O  que
acon tece  é  o  segu in te ,  você  c r i ou  um padrão  de
medo  ce r to?  Ao  in te r romper  d i zendo  "pa re "  va i
acon tece r  como aque las  an t i gas  v i t ro las  que  você
co locava  uma agu lha  no  d i sco  v in i l  e  quando  t i nha
um a r ranhado  a  mús ica  pu lava  l embra?  En tão  ao
in te r romper  o  padrão  você  es ta rá  quebrando  uma
l inha  de  pensamento ,  é  como se  descon f igu rasse  e
com i sso  ge ra  uma lacuna .  E  é  a í  que  en t ra  o
te rce i ro  passo .

C O N T . . .
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3°  Passo  -  T roque  a  f i t a :  Imed ia tamen te  após  a
in te r rupção  você  va i  sob repor  o  pad rão ,  você  va i
t roca r  o  v in i l  e  te r  a  sensação  de  sucesso  e
equ i l í b r i o  pa ra  a  reun ião .  
 
Mas  como faze r  i sso?  No  momento  que  f i ze r
in te r rupção  como desc r i t o  no  passo  2  você  va i
co loca r  ou t ro  padrão .  Lembre -se  de  a lguma
apresen tação  que  fez  e  teve  sucesso ,  que  fo i
exce len te ,  ou  a lgum momento  que  rea lmen te
superou  suas  expec ta t i vas .  Ó t imo !  Ten ta  sempre
man te r  ao  seu  lado  a lgo  que  te  faça  l embra r  esse
momento .  Todas  as  vezes  que  fo r  pa ra  uma
apresen tação  de  vendas  e  o  padrão  de  medo
ins i s t i r  em aparece r  i n te r rompa  e  o lhe  esse  ob je to
ou  imagem que  desper ta rá  a  você  as  emoções
pos i t i vas  daque le  momento .  À  pa r t i r  de  agora  use
como um amu le to  an tes  de  qua lquer  reun ião .  
 
4 °  Passo  -  C r ie  Recompensas :  Todos  as  vezes  que
execu ta r  a lgo  que  assoc ia r  ao  sucesso  se  dê  uma
recompensa  que  pode  se r  uma f l o r ,  um ca fé ,  uma
v iagem.   
 
Quando  você  se  de r  um p resen te  es ta rá  assoc iando
praze r  ao  sucesso ,  re fo rçando  o  p raze r  pe la
a t i v idade .  Seu  cé reb ro  se rá  t re inado  a  c r i a r  um
anse io  pe la  recompensa .  Po r  i sso ,  se  você  p ra t i ca r ,
l ogo  logo  consegu i rá  faze r  suas  ap resen tações  com
mais  equ i l í b r i o  dev ido  ao  anse io  da  recompensa .
Você  se  an imará  i nvo lun ta r iamen te .   
 
A  i de ia  de  i r  pa ra  uma ap resen tação  se rá
an imadora  po rque  você  desenvo lveu  uma respos ta
cond ic ionada ,  como aque le  cão  c i t ado  ac ima  que
sa l i vou  ao  escu ta r  a  campa inha .  

C O N T . . .
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Essa  técn ica  é  u t i l i zada  po r  g randes  jogadores  e
também por  exce len tes  p ro f i ss iona is  de  vá r ias
a tuações .   
 
Dez  m inu tos  an tes  de  i n i c ia r  sua  ap resen tação  ou
reun ião ,  p rocu re  um loca l  t ranqu i l o  e  sen te -se
ca lmamente .  Pode  se r  no  ca r ro ,  no  banhe i ro ,  em
seu  quar to .  
 
Sen te -se ,  f eche  os  o lhos ,  resp i re  p ro fundamente  e
re laxe .  I nsp i re  e  exp i ro  de  5  a  7  vezes  pa ra
aca lmar  as  ondas  ce reb ra i s  e  seu  subconsc ien te
f i ca r  p reparado  pa ra  se r  p rog ramado .  
 
Gas ta rá  em to rno  de  1  m inu to  pa ra  a t i ng i r  um
es tado  de  re laxamen to .  Ass im que  a t i ng i - l o ,
imag ine  você  em sua  ap resen tação  tendo  uma
per fo rmance  pe r fe i t a .  V i sua l i ze  você  ca lmo ,
re laxado ,  super  pos i t i va  e  com uma pos tu ra  de
au tocon t ro le  e  no  domín io  de  seu  púb l i co  ou  das
pessoas  à  sua  f ren te .  
 
Ve ja  seu  púb l i co  to ta lmen te  i n te ressado  e  enga jado
ao  seu  con teúdo .  Super  a ten to  ao  que  es tá
abordando .  
 
V i sua l i ze  toda  a  ap resen tação  oco r rendo ,  passo  a
passo ,  chegando  ao  f i na l  com os  resu l tados
exa tamen te  como gos ta r ia . . . vendas  fe i t as  con t ra tos
ass inados ,  c l i en tes  p rospec tados ,  i númeras  novas
con ta tos .  
 
Agora  rep i ta  vá r ias  vezes  "Essa  é  uma exce lente
apresentação"  comb inando  com a  imagem men ta l
que  c r i ou  pa ra  ge ra r  a  sensação  de  sucesso .  
 

E N S A I O  M E N T A L  
P A R A  A  
P R O S P E C Ç Ã O  D E  
C L I E N T E S
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con t inue  com a  resp i ração  focando  de  uma fo rma
descon t ra ída  no  f i na l  de  sua  ap resen tação
v isua l i zando  e  con f i rmando  um resu l tado  idea l .   
 
O  in tu i t o  dessa  v i sua l i zação  é  man tê - lo  re laxado .
Cr ie  a  sensação  de  sa t i s fação  e  p raze r  que  te r i a
com o  sucesso  de  sua  ap resen tação .  Man tenha  em
sua  men te  as  3  co i sas :  o  quadro  men ta l  c r i ado  de
sua  ap resen tação ,  a  f rase ,  e  a  sensação .  Des f ru te
e  s in ta  o  p raze r  em es ta r  rea l i zando  uma
apresen tação  de  sucesso .  
 
Quando  t i ve r  consegu ido  a t i ng i r  essa  sensação
você  poderá  l i be ra r  toda  a  exper iênc ia ,  a  te la
men ta l ,  a  sensação  e  os  pensamentos .  De ixe -os  i r
como em um barco  ou  um ba lão .  Agora  ab ra  seus
o lhos ,  ab ra  um be lo  so r r i so  e  s iga  con f ian te  pa ra  a
sua  ap resen tação .  
 
 

C O N T . . .
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Ver i f icando Sonhos :  
 
Qua is  ob je t i vos  p re tende  rea l i za r?  Por  que  a inda
não  pa r t i u  pa ra  esse  ob je t i vo?  O que  es tá  fazendo
para  a t i ng i r  esse  ob je t i vo?  O que  a inda  poderá
faze r  pa ra  a t i ng i - l o  ma is  rap idamen te?  
 
Ver i f icando Obje t ivos  Anter iores  Bem
Sucedidos :  
 
Quando  rea l i zou  esses  ob je t i vos  o  que  sen t iu?  Por
que  na  época  pensou  em ta l  ob je t i vo?  O que
v ivenc iava  naque la  época?  Qua is  recu rsos
( in te rnos  e  ex te rnos )  u t i l i zou?  Como se  sen te  ho je
em re lação  ao  ob je t i vo  que  rea l i zou?  Em que  te
aux i l i ou ,  qua is  bene f í c ios  te  t rouxe?  Como
execu tou  esse  ob je t i vo?  
 
Ver i f icando Va lores :  
 
Qua is  são  seus  p r inc ipa i s  va lo res?  O que  é
ex t remamente  impor tan te  pa ra  você?  
 
Ver i f icando conquis tas :  
 
O  que  você  e  somen te  você  já  conqu is tou?  Qua is
fo ram suas  p r inc ipa i s  conqu is tas?  Já  teve  a lgum
momento  de  superação?  Qua l?   
 
Cr iando um Lema:  
 
Qua l  a  f rase  que  ma is  te  i den t i f i ca?  Se  fosse  se
de f in i r  em uma pequena  f rase ,  qua l  se r ia?  
 
 

F E R R A M E N T A  P A R A  
E L E V A R  A  
A U T O E F I C Á C I A
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Ident i f icando Obje to  de  poder :  
 
Qua l  imagem te  rep resen ta?  Se  puder  esco lhe r  a lgo
para  se r  o  seu  ob je to  de  poder ,  o  que  esco lhe?  
 
Cr ie  seu  Escudo de  Poder  
 
Esse  escudo  você  poderá  c r i a r  na  te la  de  seu
computador  e  a té  mesmo em uma ca r to l i na .  
Faça  um desenho  de  sua  p re fe rênc ia  e  d i v ida  em
vár ias  pa r tes .  Em cada  uma das  pa r tes  i rá
p reencher  com os  tóp i cos  c i t ados  ac ima .  
Serv i rá  pa ra  te  l embra r  o  quão  fo r te  é .

C O N T . . .
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Ve r i f i ca r  hab i l i dades  a  se rem desenvo lv idas :  
 
O  que  pode  me lho ra r  em seu  d ia  a  d ia  pa ra  i r  de
encon t ro  à  mudança  dese jada?  O que  a inda  pode
amp l ia r  em sua  pe r fo rmance?  Qua is  hab i l i dades
você  p rec i sa  desenvo lve r  pa ra  consegu i r  mudar  seu
compor tamen to?  Como poder ia  faze r?  
 
Ve r i f i ca r  hab i l i dades  que  já  fo ram expand idas :  
 
Qua is  hab i l i dades  não  t i nha  e  passou  a  te r  (d i r i g i r ,
l í nguas ,  mexer  com compu tador )?  Qua is  á reas  da
sua  v ida  você  ap resen tava  hab i l i dades  f racas  e
mesmo ass im consegu iu  desenvo lve r  e  ganhar
domín io?  Como oco r reu  essa  mudança?  Qua is
recu rsos  u t i l i zou  ( i n te rnos )?  
 
T rans fe r i r  e  mode la r  hab i l i dades  p róp r ias ,  à  pa r t i r
do  es fo rço  requer ido :  
 
Qua is  as  3  co i sas  que  me lho r  execu ta?  Para  a t i ng i r
esse  n íve l  de  e f i c iênc ia  o  que  p rec i sou  acon tece r
( tempo ,  ded icação ,  hab i l i dades )?  Como você
poderá  ap rove i ta r  esses  exemp los  pa ra  as
mudanças  que  es tá  buscando  em sua  v ida  ho je?  
 
Exp lo ração  da  pe r fo rmance  pessoa l :  
 
Em qua l  s i t uação  você  se  encon t ra  ho je  (eu  a tua l )?
Qua l  s i t uação  você  quer  chegar  (eu  i dea l )?  
 
Exp lo ração  de  p rob lemas  e  con t ra tempos  passados :  
 
Em re lação  aos  p rob lemas  exper ienc iados ,  você
acha  que  fa l t ou  um pouco  ma is  de  es fo rço?  O que   
 

C R I E  U M  M I N D S E T  
V E N C E D O R
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acha  em re lação  às  es t ra tég ias  u t i l i zadas ,
poder iam se r  me lho res?  Se  fosse  faze r  d i f e ren te
como fa r i a?  Qua is  se r iam as  me lho res  es t ra tég ias
ho je  pa ra  você?Aprove i tamen to  das  fo rças  de
ca rá te r :  
 
Qua is  suas  p r inc ipa i s  fo rças  (usa r  o  ques t i oná r io
d ig i t a l  pa ra  i den t i f i ca r )?  Em qua is  s i t uações  você
as  u t i l i zam? Você  poder ia  de ta lha r  esses
momentos?  
 
I den t i f i ca r  pessoas  e  s i t uações  que  o  desa f ie  a
c resce r :  
 
Sabendo  que  feeedbacks  p romovem re f l exão  e
me lho r ias  con t ínuas ,  como você  os  recebem? Qua is
pessoas ,  em seu  conv ív io ,  t e  o r i en tam em re lação
às  suas  necess idades  de  me lho r ias?  Quem
es t imu la  seu  c resc imen to?  Qua is  con ta tos  p róx imos
de  você  s ina l i zam aqu i l o  que  necess i ta
desenvo lve r?   

C O N T . . .
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Quando  se  dese ja  a lgo  você  p rec i sa  desenvo lve r  o
háb i to  da  pe rs i s tênc ia .  Você  não  p rec i sa  de
grandes  es t ra tég ias  se  segu i r  esses  qua t ro  passos :  
 
1  -  Tenha  um ob je t ivo  de f in ido ,  um prós i to
for ta lec ido  por  um dese jo  a rdente  de  rea l i zação  
 
Pa ra  que  seu  p ropós i to  se ja  rea lmen te  ve rdade i ro
você  deve rá  pe rsegu i - l o  sem fa l s idade .  Você  deve
se  t rans fo rmar  em um mes t re  da  au tode te rm inação  
 
2  -  Organ ize  um P lano  deta lhado e  com todas  as
ações  que  deverá  executar  
 
Quando  as  ações  são  t raçadas  com an tecedênc ia
ev i ta  as  a rmad i l has  da  p roc ras t i nação .  En tão  de ixe
c la ro  pa ra  você  tudo  que  se rá  necessá r io  faze r
d ia r i amen te  pa ra  não  se  pe rde r  em d i s t rações  
 
3  -  Cr ie  uma mente  b l indada  de  sabotadores
in ternos  e  ex ternos  
 
A fas te -se  de  pessoas  que  te  i n f l uenc iam
nega t i vamen te  e  t raba lhe  seus  sabo tadores
in te rnos .  Você  p rec i sa  desenvo lve r  sua
au topercepção  e  se r  v ig i l an te  aos  t i pos  de
pensamentos  es tá  pe rm i t i ndo  te  i n f l uenc ia r   
 
4  -  C r ie  a l i anças  amigáve is  que  a l imen tem sua
de te rm inação  
 
Man tenha  ao  seu  lado  1  ou  duas  pessoas  que  te
es t imu lem a  pe rseve ra r  em seu  ob je t i vo  
 

D E S E N V O L V A  A  
P E R S I S T Ê N C I A
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É norma l  que  se  s in ta  ne rvoso  e  i nseguro  quando
fo r  i n i c ia r  a  ap resen tação  do  seu  t raba lho ,  " venda" .
Se ja  e la  pe la  i n te rne t ,  a t ravés  de  uma l i ve ,
web iná r io ;  ou  em uma reun ião  p resenc ia l .  S iga
essas  d i cas  que  se rv i rão  pa ra  te  aca lmar  e  de i xa r
menos  inseguro  d ian te  dos  po tenc ia i s  c l i en tes .  
 
Es te ja  P reparado  
 
Conheça  bem seu  c l i en te  ou  empresa  que  i rá
v i s i t a r ,  ou  o  pe r f i l  das  pessoas  pa ra  quem i rá  faze r
sua  ap resen tação .  Reve ja  bem o  pe r f i l  do  seu
ava ta r ,  l embra?  Quan to  ma is  p reparado  es t i ve r  em
re lação  às  ca rac te r í s t i cas  dessas  pessoas ,  e
também aos  bene f í c ios  que  seu  p rodu to  ou  se rv i ço
en t regará  a  e las  ma is  à  von tade  e  seguro  es ta rá
em sua  ap resen tação ;  
 
Concen t re -se  
 
I ndependen te  se  fo r  uma ap resen tação  em um
aud i tó r i o ,  na  TV ,  em uma l i ve ,  aconse lho  rese rva r
10  m inu tos  an tes  pa ra  re laxa r  e  se  concen t ra r  e
naqu i l o  que  i rá  abo rda r ;  
 
Reduza  a  Ans iedade  
 
Uma ó t ima  técn ica  pa ra  reduz i r  a  ans iedade  é  você
imag ina r  que  é  tão  r i co  e  famoso  que  não  depende
dessa  venda  e  nem dessa  ap resen tação .  Pense  que
e la  é  mu i to  impor tan te  pa ra  você ,  mas  se ja
ind i fe ren te ,  de  fo rma  saudáve l ,  em re lação  aos
resu l tados ,  ev i tando  que  qua lquer  tensão  oco r ra  se
a lgo  não  sa i r  como gos ta r ia .  
 
 

D I C A S  P A R A  R E D U Z I R  
A  I N S E G U R A N Ç A  E M  
A P R E S E N T A Ç Õ E S  
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Quem você  é?  
O que  você  faz?  
Como e ra  sua  s i t uação  an tes  de  u t i l i za r  meu
produ to  ou  se rv i ço?   
Que  t i po  de  p rob lema en f ren tava?   
O  Que  p rec i sava?   
Po r  que  reso lveu  compra r  es te  p rodu to  ou  u t i l i za r
meus  se rv i ços?   
Po r  que  esse  p rodu to  ou  se rv i ço  fo i  esco lh ido  po r
você?  
Depo is  que  começou  a  usá - lo ,  qua is  fo ram os  seus
resu l tados?   
Qua l  p rob lema fo i  capaz  de  supera r  com nossa
a juda?   
Dê  sua  op in ião  do  quan to  sua  v ida  fo i  impac tada
(Dê  exemp los  o  ma is  espec í f i cos  poss íve i s )  
O  que  se  des tacou  em nosso  se rv i ço  ou  p rodu to?   
Faça  um b reve  resumo de  sua  exper iênc ia  com o
nosso  p rodu to /se rv i ço  e  se  poss íve l ,  uma
recomendação .  
 
D icas  pa ra  um exce len te  v ídeo :  
 
-  P r ime i ramen te  deve rá  busca r  um loca l  s i l enc ioso ,
p r inc ipa lmen te  se  não  t i ve r  m ic ro fone ;  
-  Fa la r  o lhando  pa ra  a  câmera ,  e  não  pa ra  a  te la ,
caso  es te ja  usando  um ce lu la r ;  
-  Es te ja  cen t ra l i zado  na  te la  e  se  fo r  g rava r  em um
ce lu la r ,  g rava r  na  ho r i zon ta l ;   
-  Usa r  roupa  e  maqu iagem d isc re ta ;   
-  Se  não  fo r  usa r  m ic ro fone  fa la r  em um tom que  dê
para  escu ta r  bem;  
-  P rocu re  um loca l  com boa  i l um inação  na tu ra l  ou
u t i l i ze  uma i l um inação  ap rop r iada .  

R O T E I R O  P A R A  
V Í D E O  D E  
D E P O I M E N T O  D E  
S E U S  C L I E N T E S
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Ass im como você ,  os  c l i en tes  são  emoc iona is  e  po r
i sso ,  bas tan te  i n f l uenc iados  po r  e lemen tos
amb ien ta i s .  Reg is t ram consc ien te  ou
inconsc ien temen te  tudo  que  escu tam,  veem,
che i ram,  tocam e  exper imen tam.  E les  reg i s t ra rão
rap idamen te  tudo  que  co r responde  a  pessoa  à  sua
f ren te ,  se ja  e la  s impá t i ca ,  con f iáve l  e  de  boa
aparênc ia ,  ou  não .  Ju lgam rap idamen te  e  após  sua
op in ião  te r  s ido  fo rmada  d i f i c i lmen te  mudará .  
 
Bom,  onde  quero  chegar?  Seu  po tenc ia l  c l i en te
o lha rá  pa ra  você  da  cabeça  aos  pés ,  sua  roupa ,
maqu iagem,  odor ,  pe le ,  unhas ,  cabe lo ,  obse rva rá
seu  amb ien te  de  t raba lho ,  sua  fo rma  de  ag i r  e  seu
vocabu lá r io .  En f im ,  é  de  aco rdo  com a  ava l i ação
que  fazem de  você  é  que  dec id i rão  pe la  compra  ou
con t ra tação .  
 
En tão  sempre  que  fo r  en t ra r  em con ta to  com seus
po tenc ia i s  c l i en tes  ou  recebê- los  você  deve  se
o lha r  no  espe lho  e  se  pe rgun ta r :  Qua l  impressão  eu
gos ta r ia  de  passa r  ao  meu  c l i en te?  M inha
aparênc ia  e  meu  compor tamen to  ho je  es tá
con t r i bu indo  pa ra  essa  impressão?  
 
Cons t rua  uma re lação  de  con f iança ,  c red ib i l i dade  e
ca r i sma.  Seus  con ta tos  p rec i sam con f ia r  e  gos ta r
de  você  de  fo rma  a  sen t i rem à  von tade  em te
ouv i rem e  ace i ta rem suas  o r ien tações .  
 
Tudo  que  você  f i ze r  poderá  a fas tá - lo  ou  ap rox imá-
lo  de  uma venda .  Guarde  i sso :  o  ve rdade i ro
p ro f i ss iona l  é  marcado  pe la  a tenção  que  dá  aos
pequenos  de ta lhes .  

D E S P E R T E  U M  
J U L G A M E N T O  
P O S I T I V O  E M  
S E U S  P O T E N C I A I S  
C L I E N T E S
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I ndependen te  se  o  j ogo  acon tece  em um campo  ou  em
um mercado ,  a  compe t i ção  ex i s te .  Mas  ten ta  enxe rga r
a  compe t i t i v i dade  como a lgo  ex t remamente  impor tan te
porque  te  es t imu la  a  c resce r  e  sa i r  de  sua  zona  de
con fo r to .  Te  impu ls iona  a  en t ra r  em um con t inuum de
me lho r ia  da  sua  pe r fo rmance  como p res tador  de
se rv i ço  e  da  qua l i dade  de  seus  p rodu tos  ou  se rv i ços .  
 
Não  tem como ev i tá - l a ,  e  o  me lho r  a  faze r  é  se
es fo rça r  mu i to  na  conqu is ta  do  c l i en te  e  en t rega r  um
exce len te  p rodu to  ou  se rv i ço  pa ra  de ixá - los
encan tados  e  f i de l i zados  a  você .   
 
Mas  o  que  fa rá  seu  c l i en te  tomar  a  dec i são  pe lo  seu
produ to  ou  se rv i ço  é  a lgo  que  você  p rec i sa  se
p reocupar  an tes .  An tes  de le  compra r  seu  p rodu to  ou
con t ra ta r  um se rv i ço  seu ,  você  p rec i sa rá  a t ra í - l o  a té
você .  E  a  me lho r  fo rma  de  faze r  i sso  é   
i den t i f i cando  bem o  pe r f i l  de le :  conhecer  suas  do res  e
seus  sonhos ,  conhecer  suas  ca rac te r í s t i cas .  Somen te
ass im você  poderá  en tender  o  que  e le  p rec i sa  e
cons t ru i r  uma re lação  de  con f iança  com e le .   
 
Ag regue  va lo r  à  v ida  de le  e  en t regue  so luções  que  o
a judem a  reso lve r  seus  p rob lemas .  Ass im,  você
desper ta rá  ne le  o  dese jo  e  cu r ios idade  pe los
bene f í c ios  que  seus  p rodu tos  ou  se rv i ços  poderão
somar  à  v ida  de le .  Mos t rando  as  so luções  você  es ta rá
quebrando  ob jeções ,  e l im inando  ba r re i ras ,  uma a  uma,
que  os  impedem de  dec id i r  pe lo  seu  p rodu to  ou
se rv i ço  e  f i na lmen te  você  fa rá  o  fechamento  venda .  
 
Mas  não  esqueça  que  pa ra  man te r  o  c i c lo  v i r t uoso  do
sucesso  é  no  pós -venda  que  o  encan tamen to  p rec i sa
es ta r  ma is  aquec ido ,  po i s  é  aqu i  que  a  i nd i cação
in i c ia .  Po r tan to ,  um c l i en te  sa t i s fe i t o  poderá  te  ge ra r
menos  despesas  e  es fo rços  pa ra  faze r  novas  vendas
do  que  te r  que  in i c ia r  um novo  c i c lo  de  p rospecção .  
 
 

C O N C L U S Ã O
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-Quem é  o  seu  potenc ia l  C l ien te?  
 
h t tps : / /www.you tube .com/wa tch?v=350PJU10aPc  
 
-Como In f luenc iar  seu  Potenc ia l  C l ien te  a
Comprar  seu  Serv iço  
 
h t tps : / /www.you tube .com/wa tch?v=QZNrPPawYmU 
 
-A  Fer ramenta  mais  Conversora  de  C l ien tes  
 
h t tps : / /www.you tube .com/wa tch?v=QnX8t7TVsNI  
 
-Como Desenvolver  um Traba lho  Onl ine  de
Sucesso  
 
h t tps : / /www.you tube .com/wa tch?v=PCx_H1gSHcg  
 
-Caracter ís t icas  de  um Prof iss iona l  de  Sucesso
da  Área  de  saúde  e  Bem Estar   
 
h t tps : / /www.marc iaspere i ra . com.b r / ca rac te r i s t i cas -
de -um-empreendedor -de -sucesso -na -a rea -de -
saude-e -bem-es ta r /  
 
-As  Pr inc ipa is  Caracter ís t icas  dos  Prof iss iona is
com Agenda  Lotada  
 
h t tps : / /www.marc iaspere i ra . com.b r /as -p r inc ipa i s -
ca rac te r i s t i cas -dos -p ro f i ss iona is -de -sucesso -e -
com-agenda- lo tada /  
 

V Í D E O S  E  A R T I G O S  
C O M P L E M E N T A R E S

http://https//WWW.MARCIASPEREIRA.COM.BR/AS-PRINCIPAIS-CARACTERISTICAS-DOS-PROFISSIONAIS-DE-SUCESSO-E-COM-AGENDA-LOTADA/


Nut r i c ion i s ta  há  24  anos  pe la  UFV.  Pa les t ran te  e  
P ro fesso ra  do  cu rso  de  Nu t r i ção .  Espec ia l i s ta  em
Marke t ing ,  Nu t r i ção  C l ín i ca ,  e  Nu t r i ção  Soc ia l .   
 
Docen te  em cu rsos  de  nu t r i ção  du ran te  8  anos ,  j á  a judou
na  fo rmação  de  ma is  de  300  nu t r i c i on i s tas  e  fo i
p ro fesso ra  homenageada  em 7  semes t res  consecu t i vos .   
 
É  Persona l  &  P ro f i ss iona l ,  L i f e ,  Pos i t i ve ,  Execu t i ve  &
Bus iness  e  Mas te r  Coach  pe la  SBCoach ing .   
 
P rac t i t i one r  em PNL pe la  Soc iedade  In te rnac iona l  de  PNL
e  Membro  da  Soc iedade  Bras i l e i ra  de  Coach ing  e
Soc iedade  In te rnac iona l  de  PNL.   
 
Es tud iosa  apa ixonada  pe la  Neuroc iênc ia ,  Compor tamen to
Humano ,  In te l i gênc ia  Emoc iona l  e  Esp i r i t ua l ,  Yoga
In teg ra l ,  Med i tação ,  Feng  Shu i  na  A l imen tação ,  e  Nu t r i ção
In tu i t i va  e  Consc ien te .   
 
Pa les t ran te  Mo t i vac iona l  e  Idea l i zadora  do  CONBRASIN
(Congresso  Bras i l e i ro  On l i ne  de  Nu t r i ção ) ,  Workshop
Emagrecendo  Fe l i z ,  da  Fo rmação  F lo reSER:  Me todo log ia
Coach ing  de  Emagrec imen to ,  Saúde  e  Bem Es ta r ,  do
Mas te r  Coach  Fer ramen tas  Avançadas ,  do  Desa f ie -se :
En t re  em Ação ! ,  do  P rog ramação  pa ra  o  Sucesso ,  e  do
Descomp l i cando  as  Vendas :  Po r t fó l i o  de  P rodu tos .   
 
Ama o  Ser  Humano ,  a  Na tu reza  e  V ive r ! ! !   
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