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PNL em Vendas: como aplicar na
pratica

Na década de 70, Richard Bandler, estudante de psicologia,
e John Grinder, professor de linguistica da Universidade de
Santa Cruz, na Califérnia, uniram forgas para identificar
padroes da mente e da linguagem que impulsionam o
comportamento humano. O ponto de partida foi um grupo
de estudos de terapia concebido por Bandler, inicialmente
direcionado a Gestalt-Terapie. Desde entao, a PNL evoluiu
para se tornar uma poderosa ferramenta que transcende a
terapia, encontrando seu lugar de destaque nas estratégias
de vendas e operagdes comerciais.

PNL une trés conceitos distintos: >>>>

Programacio

Indica a maneira como formatamos nossas agoes e
comportamentos para alcangar determinadas metas.

Neurologia

Envolve preceitos do funcionamento mental e a
modulacao de como pensamos.

Linguistica

Parte da PNL que considera a maneira como a
linguagem nos atravessa e como podemos formata-la
para atingir um determinado objetivo.



A PNL passou por trés geracoes, de modo que cada uma
delas trouxe evolugdes substanciais ao modelo anterior.

Mente cognitiva

Foco em processos mentais, como
pensamentos e crencas, identificando
padroes para promover mudancgas
comportamentais. Nesta fase, considerava-se
apenas a linguagem verbal.

Mente somatica

Refere-se as sensacdes e experiéncias fisicas,
reconhecendo a interconexao entre mente e
corpo para otimizar respostas emocionais e
fisicas.

Mente Relacional

Concentra-se nas interagdes sociais e
comunicacao, explorando padroes
linguisticos e comportamentais nas relacoes
interpessoais para melhorar a eficacia na
comunicacao e influéncia. Nesta fase,
considera-se importante fatores externos ao
e « « « o individuo,como o ambiente que esta inserido
¢ e+ ¢ « o eseusrelacionamentos.

Essas trés fases formam um modelo abrangente para a
compreensao e aplicacao da PNL em diversos contextos.

Como 95% das decisdes de compra sdo inconscientes.
Deste modo, conhecer os preceitos da PNL te ajudara a
conduzir a negociacao de forma positiva para a venda.



Analise Comportamental (DISC)

O modelo DISC é uma teoria comportamental criada na
década de 1920, por William Marston, PhD em Psicologia
pela Universidade de Harvard, para explicar as reacoes
emocionais dos seres humanos - e pode ser usada de forma
complementar a PNL.

Esta teoria categoriza as pessoas em quatro principais
estilos de comportamento:

Dominéncia (D) Influéncia (l) Estabilidade (S) Conformidade (C)

Esses estilos ajudam a compreender as preferéncias
comportamentais e as interacoes sociais.

|dentificar o perfil do seu lead é uma etapa importante para
a conducdo da conversa e isso pode ser feito aplicando
perguntas abertas.

Perguntas Abertas e Perguntas Fechadas

Perguntas fechadas sao respondidas com sim ou nao. Sao
direcionadas e o lead tem pouca ou nenhuma margem para
explorar o assunto.

J& as perguntas abertas sdao aquelas em que o lead precisa
formular sua resposta em forma de explicacao ou opiniao.
Este tipo de pergunta oferece pistas que ajudam a revelar o
perfil do potencial comprador através do tom de voz (alto
ou baixo), energia (calmo ou enérgico), palavras processuais
(fFalam orcamento, budget ou dinheiro), canais sensoriais
(falam que querem ver a solugdo, quem apenas saber como
funciona ou querem testar antes de comprar)



Hacks para criar Rapport

Rapport é a capacidade de estabelecer uma conexao
frutifera e positiva com o lead, estabelecendo confianga e
afinidade, demonstrando empatia, compreensao e
adaptabilidade.

@
Rapport: Crie conexio e ganhe a confianga do lead

Estabelecer conexdo com o lead é uma forma eficaz
de aproxima-lo da decisao de compra.

Ao criar um ambiente propicio a comunicacao aberta, o
vendedor estabelece pavimenta o caminho para influenciar
decisGes de compra, proporcionando uma experiéncia mais
personalizada e satisfatoria para os stakeholders da
negociacao.

3 motivos que fazem o cliente ndo

fechar um negocio

Em Os segredos do lobo, livro escrito por Belfort, o autor
explica o passo a passo de seu método chamado de Sistema
em Linha Reta. A tonica é como influenciar pessoas a
superar barreiras e obstaculos que as impedem de tomar a
decisdo de compra que ja estao interessadas em tomar.
Ensina como aumentar o indice de fechamentos, decifrar o
coddigo de vendas e criar clientes para toda a vida e também
mostra que medidas simples como acertar o tom de voz e a
linguagem corporal podem fazer toda a diferenca.



De acordo com o autor, o cliente ndo fecha um negdcio por
apenas 3 motivos:

X X X

Nao confia na Nao confia no N&o confia no
empresa produto vendedor

Com as técnicas de PNL, o vendedor consegue criar rapport
com mais eficacia e, assim, mitigar as chancesdeo =+ * - -
potencial cliente nao efetivar a compra. e e

Hacks S

Planejamento: Planeje a sua ligagdo/reunido como
que vocé vai dizer

O tempo de uma reunido ou ligacado é curto e vocé
precisa aproveitar cada instante de forma frutifera.
Ao invés de contar com a forma como a conversa ira
fluir, & importante ter um roteiro planejado e, assim,
extrair e oferecer informagdes estratégicas.

Tenha ja mapeado informacdes que serdo levantadas

durante a conversa, por exemplo: como o produto
vai ajudar, quais dores ele atende, como ele pode ser
usado para gerar valor ao cliente, cases de sucesso
no mesmo segmento (para isso, vale a pena
pesquisar sobre o comprador, aposte em LinkedIn,
Facebook, reportagens e outros canais).



https://www.google.com/url?sa=i&url=https%3A%2F%2Fproduto.mercadolivre.com.br%2FMLB-1850503344-como-chegar-ao-sim-_JM&psig=AOvVaw10C0UZeA-5MNPIuU-gbxsQ&ust=1704466267333000&source=images&cd=vfe&opi=89978449&ved=0CBEQjRxqFwoTCNDIluX9w4MDFQAAAAAdAAAAABAS
https://www.google.com/url?sa=i&url=https%3A%2F%2Fproduto.mercadolivre.com.br%2FMLB-1850503344-como-chegar-ao-sim-_JM&psig=AOvVaw10C0UZeA-5MNPIuU-gbxsQ&ust=1704466267333000&source=images&cd=vfe&opi=89978449&ved=0CBEQjRxqFwoTCNDIluX9w4MDFQAAAAAdAAAAABAS

Backtracking

Backtracking é uma técnica criada a partir da PNL e
significa “retroceder” durante uma conversa.

Uma conversa, no contexto de vendas ou nao, é
marcada pelos atravessamentos, experiéncias e
contexto de cada pessoa. Isso quer dizer que elas
estao carregadas de concepgoes pessoais e chegam
a negociagdo com elas.

O backtracking serve para preencher lacunas que
possam ter ficado na comunicacao e pode ser
aplicado repetindo o que foi dito pelo cliente, na
forma de pergunta, colocando o seu interlocutor em
contato com o que acabou de dizer, mas vindo de
VOCé.

Por exemplo, depois de responder perguntas sobre a
situacdao da empresa, problemas, impactos,
objetivos, planos, entre outras, anote o que foi dito

e parafraseie para validar o entendimento. Além de

evitar ruidos, essa técnica demonstra para o cliente
gue o vendedor teve escuta ativa durante a
conversa.
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Escuta Ativa

Aplicar PNL requer que vendedores tenham escuta

ativa durante todo o processo de venda. E preciso

desenvolver a habilidade de escutar atentamente o
que esta sendo dito e mostrar ao lead que vocé esta
interessado, genuinamente, no que ele tem a dizer.

A escuta ativa é alicercada em trés componentes:

1.Empatia: por meio de espelhamento ou
compartilhamento de experiéncias passadas
similares;

2.Perguntas investigativas: vocé pode aplicar
técnicas de qualificagdo como GPCTBA ou
SPIN Selling, por exemplo;

3.Validacdo do entendimento: repetindo o que foi
dito, da mesma forma ou de forma parafraseada.

Espelhamento

Em PNL, o espelhamento diz respeito a replicacdo
de determinados comportamentos que sao
modulados a partir da forma como o interlocutor se
comporta e, assim, estabelecer conexao e confianca.

Vocé pode espelhar:
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Canais Sensoriais (VAC) >>>

As pessoas sao instigadas por diferentes canais sensoriais.
Comumente, esses canais estao relacionados ao perfil
comportamental de cada um. Sao eles:




Gatilhos Mentais

Gatilhos mentais sdo estratégias psicoldgicas que
vendedores devem usar para influenciar determinado
comportamento do cliente. Eles devem ser acionados para
que o lead tenha uma percepcao esperada a respeito da
situacao. Esses gatilhos podem ser baseados em:

Principio da escassez
Estabelece a sensacao de que o produto ou servico € limitado

em quantidade ou disponibilidade, incentivando a agdo
imediata do cliente.

Principio da prova social
Apresenta evidéncias de que outras pessoas ja adquiriram e

estdo satisfeitas com o produto ou servico, gerando confianca
e validacao social.

Principio da autoridade

Demonstra expertise e autoridade no setor, tanto da empresa

quanto do vendedor, estabelecendo confianca e influenciando

a decisdo de compra.

Principio da afinidade

Explora a tendéncia das pessoas em se sentirem atraidas e mais
propensas a fechar negdcios com aqueles com os quais se
identificam ou compartilham interesses comuns.
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Principio da reciprocidade

Oferece algo de valor ao cliente, criando a expectativa de que
ele retribua realizando uma compra.

9 dicas para colocara PNL em

pratica

1.Planeje-se antes de entrar em uma ligagcdo ou reunido;

2.Apresente-se aplicando gatilho de autoridade. "Meu nome é [seu nomel],
sou especialista em [sua especialidade]";

3.Apresente a empresa aplicando gatilho de prova social, autoridade e
afinidade. "Estamos no mercado ha [x anos], ja atendemos mais de [x
clientes] com a missao de [informe a missao da empresa para gerar
afinidade com o lead];

4. Fornecga um atendimento de exceléncia para gerar gatilho de
reciprocidade;

5.Faca uma pergunta aberta para deixar o lead falar e aproveite para analisar
o perfil comportamental;

6.0ucga com atencdo e faca anotagdes sem interromper o lead;

7.Espelhe o perfil comportamental identificado em sua comunicagao;

8.Repita palavras ditas pelo lead para garantir que entendeu exatamente o
que ele precisa;

9.Avalie as palavras processuais do lead para entender se estamos falando
de alguém visual, auditivo ou cinestésico para definir a estratégia da sua

demonstragdo. Podendo ser com baixo ou nenhum apoio visual, com
apoio visual ou com elementos palpaveis.
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