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Cenário Atual

• Competição intensa

• Ampliação dos canais de vendas

• Expansão do consumo das classes C e D

• Muitos SERVIÇOS, produtos e marcas 
semelhantes

• Consumidor mais informado e experiente

“Cliente bem atendido volta”



O QUÊ  DEVO 

APRENDER?

O QUE DEVO 

FAZER?



Martin Lindstrom – cientista conhecido como “pai” do Neuromarketing –
explica que Neuromarketing é a ciência capaz de identificar os centros de 

recompensa dos consumidores, revelando quais estratégias de marketing ou 
publicidade são mais estimulantes, atraentes ou memoráveis, e quais são 

sem graça, repulsivas, aflitivas ou esquecíveis. 
“De todas as decisões que tomamos diariamente, 85% acontecem em nossa 

mente não consciente”, afirma o dinamarquês Martin Lindstrom, um dos 
pioneiros do neuromarketing, consultor e autor de A Lógica do Consumo.
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Há um divisor de águas: empresas que vivem apenas para transações mercadológicas, 
e empresas que além do propósito do lucro transcendem a barreira mercadológica 
e estrategicamente estão destinadas a uma causa, ou seja, contribuem para um 
mundo melhor, pensando no meio ambiente e no bem-estar social.



E PAGA MUITO CARO

Vamos tomar uma 

decisão !!!!

Eu vou te 

vender um 

produto da 

minha loja



TEM CERTEZA 

QUE NÃO É 

INTERESSANTE 

ESTE 

PRODUTO?



Mais de 60 % dos tablets NO 

MUNDO são da Apple.....  

TABLET DA APPLE



MAS É A 3ª EM VENDAS DE SISTEMAS OPERACIONAIS NO MUNDO 

POIS SEUS PRODUTOS TEM PLATAFORMA EXCLUSIVA E NÃO INTERAGEM 

COM OUTROS

ESTRANHO? 

Não... Somente ela sabe utilizar muito bem o que aprendeu em 

Neuromarketing para vender seus produtos



COMO É FEITO O ESTUDO



O QUÊ ELES ANALISAM?

Outro exemplo....



Cinema : 1º Experimento Cinema : 2º Experimento

A maioria adquiriu a pipoca pequena A maioria adquiriu a pipoca grande

Experimento de comportamento de consumo
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TECNICA DA ANCORAGEM

A primeira informação que seu cliente recebe é altamente importante.

Pode ser a base para qualquer tomada de decisão subsequente e definir 

o tom para o seu comportamento de compra.

Os neurocientistas descobriram uma falha no funcionamento da mente 

e em como ela chega a decisões. Como indivíduos, raramente somos 

capazes de avaliar o valor de algo com base em seu valor intrínseco, 

mas compará-lo com as opções ao redor.
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Vamos exemplificar algumas 

formas de trabalhar um 

estabelecimento comercial



Loja Perfumada

Um perfume traz lembranças e deixa 

o consumidor mais emotivo. Segundo 

pesquisa alemã, perfumar o ambiente 

aumenta em até 15% a probabilidade 

de uma venda

Preço Simples

O formato certo do preço faz parecer 

qo valor é menor. A forma “12” é 

melhor do que “12 reais” ou “12,00”. 

Se as letras forem pequenas o preço 

parecerá ainda menor.

Defeitos Escondidos

Com iluminação indireta, o cliente 

enxerga menos os detalhes de seu 

corpo, fica mais satisfeito com a 

roupa e acaba comprando



Caminho maior

Escadas ou corredores são 

posicionados na forma que o cliente 

precise andar pela loja inteira. O 

objetivo é fazer com que ele passe por 

diversos setores da loja e seja tentado 

a comprar

Visão Total

O pé direito alto permite ao consumidor 

ter uma visão ampla. Desta forma, 

tentará a circular por toda a loja, 

aumentando as chances de compra

Espaço para Experimentar

Quanto maior o provador de roupa e lugares 

para pendurá-las, mais a vontade o consumidor 

fica. Isso faz com que ele passe mais tempo 

experimentando peças, o que aumenta as 

chances de compra



Cores que dão fome

O vermelho estimula o apetite. Nas lanchonetes de 

fast food, essa cor está em logotipos, imobiliário, 

embalagens e as vezes uniforme do atendente. O 

consumidor fica com mais fome e come mais 

rápido, dando espaço para outras pessoas

Escolha rápida

O cardápio não tem muitas opções porque, 

se a variedade for muito grande, o 

consumidor demora demais para escolher, 

salvo se isto e uma estratégia de marketing 

da empresa



Prato chique

Nomes rebuscados nos pratos fazem o cliente 

pagar mais. Pagar R$ 60 por um “cozido de carne” 

poed parecer muito, mas é aceitável num “Boeuf

Bourguignone” (nome francês do mesmo prato”

Primeiro os preços mais altos

O cardápio costuma trazer primeiro os 

pratos mais caros, depois os médios e só 

então os mais baixos. Vendo o preço 

mais caro primeiro, o consumidor terá a 

ilusão de que o restaurante vale a pena

A armadilha dos R$ 0,99

Preços que terminam com 0,99 ou 0,95 são 

chamados de “preços psicológicos” porque dão 

a impressão de serem mês. Um prato de R$ 

29,99 parece mais perto de R$ 20 do que R$ 

30



Carrinho Cheio

Quanto maior o carrinho, maior a tendência de o 

consumidor comprar mais. Dez itens parecem 

muito se estiverem num carrinho pequeno mas 

em um carrinho maior parece que há poucos 

itens

Sentido Anti Horário

Pesquisas mostram que clientes gastam 7% mais 

quando andam no sentido anti-horário, porque é 

natural para o cérebro. Na direção oposta, há 

desconforto e associado a velocidade. As lojas 

buscam uma organização de produtos para 

estimular o caminho natural 



Cores que transmitem sucesso e credibilidade.

BRANCO: tranquilidade

AMARELO: transparencia na negociação

AZUL Sucesso e Produtividade

Pesquisas indicam que a credibilidade é conquistada 

mas se inicia com uma boa impressão

Mesa organizada e ampla

Muitos papéis em cima da mesa dão 

a impressão que você é muito 

ocupado e poderá não ter tempo 

suficiente para o cliente

Luminosidade

Locais mais iluminados com luz 

natural transmitem tranquilidade ao 

cliente deixando-o mais a vontade



Dicas  Importantes ....

A principal descoberta é a de que cerca de 85 % do processo de decisão 

não acontece na parte do cérebro que comanda o pensamento 

racional, mas naquele que controla instintos de sobrevivência, emoções. 

Esta parte do cérebro é Visual, emotiva e gosta de simplicidade.

Técnica da “Barriga no Balcão”: 



1. Marque sua presença digital

Se você ainda não tem uma presença forte na Internet, é hora de pensar seriamente nisso. As pessoas estão 

conectadas praticamente o tempo todo e, quando precisam de qualquer tipo de serviço, buscam as melhores 

opções na Internet. Quem não é visto não é lembrado.

2. Site e SEO

Tenha muito cuidado com o design e a arquitetura da informação para tornar a experiência dos visitantes 

o mais agradável e fácil possível. Prefira uma plataforma responsiva (desktop e mobile) e que permita 

customizações para que você tenha um site que é a cara do seu escritório de contabilidade. Não se 

esqueça de investir em SEO, ou seja, em Otimização para Mecanismo de Busca. Quando as suas páginas 

da web são otimizadas, incluindo os posts do blog, você torna o site mais visível para quem está buscando 

palavras-chave associadas ao seu serviço, produto ou marca, a partir de mecanismos de pesquisa como o 

Google.

9 dicas práticas de marketing  DIGITAL para 

escritórios de negócios em geral



4. Blog

Você, mais do que qualquer outra pessoa, já deve saber da importância da sua profissão e o tanto de 

problemas que ocorrem  e contá-los  pode atrair clientes.

5. Redes sociais

Seu conteúdo de qualidade não pode ficar escondido. Conforme as pessoas se interessem pelo que você tem 

a dizer, visitarão seu blog, seu site, e construirão uma relação de confiança.

6. E-mail marketing

Relaciona-se frequentemente com essas pessoas — sejam elas leads ou clientes

3. Participação em eventos

Networking é algo que não pode faltar para um escritório de contabilidade. Quem não é visto não é lembrado

9 dicas práticas de marketing  DIGITAL para 

escritórios de negócios em geral



9. Conte com a recomendação

Mais do que nunca, as pessoas estão atentas a bons comentários sobre produtos e serviços. Quando um 

escritório de contabilidade é recomendado por alguém de confiança, dificilmente a pessoa buscará outra 

opção.

8. Anúncios em revistas especializadas

As revistas especializadas são boas fontes de clientes e ótimos instrumentos de Marketing para 

escritórios de contabilidade

7. Marque presença na sua região

Marketing para escritórios de negócios não é apenas Marketing Digital. Você sabe muito bem o quanto vale 

a recomendação de um cliente, a entrega de um cartão de visitas para um gerente de uma empresa e um 

bom relacionamento com seus vizinhos e amigos

Marketing 4.0

9 dicas práticas de marketing  DIGITAL para 

escritórios de negócios em geral
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O CLIENTE APARECEU NO ESCRITÓRIO.....

.......    E AGORA???



Origens da PNL, Programação Neurolinguística é uma ferramenta poderosa se usada 

adequadamente, aplicando seus fundamentos de forma precisa. Um dos 

fundamentos deste processo seria o “remodelar”, isto é: alterar uma crença 

enraizada para atingir um objetivo.

Para se estabelecer uma comunicação efetiva entre as pessoas, é preciso entender 

o modelo do outro e se comunicar por meio desses valores, atingindo de forma 

certeira sua maneira de ver o mundo.

Como se percebe, aplicar esses conceitos de PNL em vendas só pode trazer ótimos 

resultados!

Para entender o modelo do outro, eles dividem as pessoas em 3 perfis:

P.N.L.



Visuais: aqueles que enxergam um quadro mental em suas cabeças e preferem entender as coisas 

por meio de imagens, gráficos, filmes, esquemas e outros recursos visuais. Costumam falar muito 

depressa tentando expor essas imagens.

Auditivos: falam mais devagar, de forma clara e pausada. O raciocínio é mais analítico. É preciso 

explicar claramente, querem ouvir uma voz convincente.

Sinestésicos: eles precisam sentir as coisas para compreendê-las. Costumam tocar nos outros quando 

falam. O sentimento e o tato são importantes para eles.  Alguns falam muito devagar, sentindo cada 

palavra e reação das pessoas e outros depressa e te cutucando

Uma boa maneira de usar o PNL em vendas (e na vida) é, ao se identificar o perfil de seu interlocutor, 

se comunicar com ele por meio desse canal preferencial.

P.N.L.                  



P.N.L.                   Exemplos
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Uma forma muito usada de se identificar esses perfis é analisar as palavras usadas pelas 

pessoas para descrever suas experiências.

As palavras são como “rótulos” de nossa maneira de pensar, revelando nossos modelos mentais.

Veja 3 frases que querem dizer a mesma coisa, mas pronunciadas por diferentes perfis que vão 

comprar um produto para revender:

VISUAL: Logo vi que este produto era bom. Ficou claro para mim que ia permitir o maior numero de vendas.

AUDITIVO: Escuta só: este produto é música para meus ouvidos, vamos trabalhar feito uma orquestra! 

Vai ser um estrondo de vendas.

SINESTÉSICO: Até me arrepio de pensar neste produto! Só de por a mão nele senti que era macio e 

anatômico, ideal para agradar os nosso clientes.



Dicas de PNL em vendas

1. Identifique o perfil do comprador: visual, auditivo ou sinestésico

2. Use a técnica do espelho, em que você imita a postura, os movimentos

3. Fale sempre olhando nos olhos

4. Tente se manter na mesma altura da outra pessoa quando estiverem sentados

5. Você tem um jeito próprio de expor suas ideias mas dê preferência ao jeito de ser do cliente, 
transforme seu perfil no dele!

6. Ao iniciar sua apresentação, antes de falar dos benefícios de sua solução, identifique as 
necessidades do cliente

7. Mude o velho modelo mental: Não pense em “fechar uma venda rapidamente”, pense em 
como “ensinar” ao cliente que aquela solução é ideal para ele.

8. Fale “como” o outro quer ouvir, não “o quê” ele quer ouvir.

9. Quando surgirem objeções, não apresente rapidamente seu roteiro de “como contornar objeções”. 
Entenda o medo, a duvida dele, a necessidades do cliente.

P.N.L.      Agora finalizando realmente...



10. Pergunte para o cliente, com sinceridade: o que é importante para você? Mostre que se preocupa 
em atender esses valores.

11. Encare a venda como o processo de “descobrir” o comprador dentro do cliente

12. Observe a linguagem corporal do comprador

13. Não venha com respostas prontas. Quem tem as respostas é o comprador.  Entenda o quê esse cliente 
precisa?
14. Crie âncoras: sentimentos positivos para seu cliente associar ao fechamento da venda, como por 
exemplo: satisfação de atingir metas, tranquilidade de ter relatórios completos

15. Descubra os padrões de compra da outra pessoa, não tente persuadi-lo a comprar a partir dos seus 
esquemas mentais.

17. Tenha em mente uma atitude de influenciador, nunca de manipulador!

18. Entenda e faça o cliente perceber que seu desejo não é meramente fechar uma venda: você 
quer entregar um valor, algo importante para ele alcançar um objetivo futuro.

16. Atente para a resposta da liguagem corporal do cliente e mude sua abordagem, se necessário.

P.N.L.      Agora finalizando realmente...



Utilize imagens.

Estudos indicam que o ser humano compreende muito melhor imagens à palavras, portanto, sempre ao 
anunciar um produto ou serviço, utilize das imagens para causar sensações no inconsciente do seu público.

Foque no que o cliente precisa

Chega de dizer todas as qualidades do seu produto ou serviço para o seu cliente, foque em dizer sobre o 
que o produto faz para o seu cliente, o quão duradouro é aquele material, ou benefícios que ele poderá 
ter a longo prazo.

Cuide do seu ambiente.

Para que o seu público se identifique com a sua empresa, a empresa precisa ter o ambiente de acordo 
com aqueles que a frequentam. Seja na cor do local ou no cheiro, o consumidor precisa ter uma 
experiência positiva com o ambiente.



Saiba ler o cliente.

A ansiedade pode acabar com uma venda, portanto esteja tranquilo e saiba ler o seu cliente! Preste atenção no 
que o corpo do seu cliente diz, é ele quem vai te indicar a melhor forma de lidar com aquela venda.

Atenção a sua linguagem corporal

Assim como o cliente utiliza de linguagem corporal, e você pode lê-lo, o inverso também acontece! Portanto 
postura ereta, mostre com gestos e olhares, de forma suave quais suas intenções de venda. Evite colocar a 
mão na nuca, cruzar os braços e sem exageros, copiar alguns gestos pode fazer com que ele se sinta 
familiarizado.

Conte sua história.

Não saia por aí tentando convencer alguém de que o que você vende é bom. Conte histórias, de como foi 
a decisão de abrir o seu negócio, ou dar continuidade nele. Conte experiências com outros clientes, e tudo 
que for relevante para o lado sentimental do ser humano, essa é a técnica que chamamos de storytelling.



SDS – Solution & Different System

PERGUNTAS...?
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