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As pessoas têm muito mais em comum do que imaginam. Independentemente da profissão, for-

mação ou idade, todos nós precisamos  

dominar 03 habilidades essenciais: 

No mundo atual, “não basta ser bom, é preciso parecer bom”, inspirar credibilidade e despertar 

desejo. Abrir uma loja, um escritório ou oferecer um serviço já não é suficiente. Os clientes não 

vão simplesmente “cair de paraquedas” na sua porta.

Você pode ser ético, competente e excelente 

no que faz, mas se não souber vender seu 

valor e criar conexões reais, seus resultados 

profissionais, pessoais e financeiros ficarão 

travados.

E aqui está a verdade 
que muitos ignoram:

A boa notícia é que vender não é um dom, é uma habilidade que pode ser aprendida e aprimo-

rada. E o melhor momento para começar é agora! Aqui, você vai descobrir como desbloquear 

seus medos, fortalecer habilidades e aplicar técnicas comprovadas de comunicação e vendas, 

para conquistar mais clientes, oportunidades e reconhecimento.

Apresentação

comunicação, 

negociação

e vendas
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Você comunica antes 
de abrir a boca



6

A comunicação acontece muito antes da primeira palavra ser dita.

Ela é o ato de compartilhar ideias, emoções e intenções, por meio da fala, da escrita, 

dos gestos e até dos silêncios estratégicos.

Dividimos a comunicação em duas formas principais: 
verbal e não verbal.

A Comunicação Verbal

É o que nos diferencia de todas as outras espécies. Através da fala e da escrita, ex-

pressamos pensamentos lógicos, valores e intenções. No contexto das vendas e da 

influência, a comunicação verbal se torna uma arte quando é intencional, adaptada 

ao interlocutor e aos objetivos que você deseja atingir. Entre as técnicas mais eficazes, 

ganha destaque:

Falar bem não é apenas dominar a língua portuguesa, 
é fazer com que o outro se sinta compreendido.

Leia: a leitura te dá repertoria e amplia 
a sua capacidade de pensamento, 
comunicação e improviso;

Adapte o seu vocabulário ao nível de 
conhecimento e aos desejos da sua 
audiência. Faça um mapeamento da 
audiência para viabilizar o uso estratégico 
de gatilhos mentais.

Escute antes de falar. Analise o 
contexto e o ambiente;

Estude e treine: pesquise o que vai falar,
prepare a  forma como vai falar e treine a 
sua fala para corrigir erros. Você fala com 
mais seguirança o que você domina;
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A Comunicação Não Verbal

Antes mesmo que você diga “olá”, já está transmitindo mensagens poderosas. 

Seu corpo, sua postura, seu olhar e até o modo como ocupa o espaço revelam 

mais sobre você do que imagina. A linguagem não verbal é uma ferramenta 

poderosa de impacto, conexão e retenção da atenção e influência.
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Como criar
uma Imagem
de sucesso? 
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Observe os 04 elementos abaixo 
para aprimorar sua linguagem não verbal 
e garantir o seu sucesso:

Apresentação pessoal (adequada/compatível)

Higiene e cuidados pessoais

Antes de você abrir a boca a sua apresentação pessoal fala por você. Sua roupa, seu cabelo, 

sua higiene e estilo comunicam. Não se trata de futilidade, mas de coerência e cuidado com 

a persona que você deseja construir. Estar bem alinhado com o ambiente e o contexto que 

você está inserido demonstra respeito, bom senso, educação e profissionalismo. Não se trata 

de usar roupas ou acessórios caros, mas sim de adequação, compatibilidade, alinhamento e 

bom sendo da sua vestimenta com o ambiente em que você está inserido e com a mensagem 

e sentimento que deseja transmitir.

Pequenos detalhes, como cabelo bem cuidado e alinhado, bom hálito, unhas limpas, lixadas 

e cortadas e barba feita transmitem zelo, limpeza e organização. Se você tem uma rotina 

muito atribulada ou exerce múltiplas funções, busque soluções reais e compatíveis com a 

sua realidade.

1.

2.

Dicas 
práticas: 

Se você é dono(a) de casa:

Utilize luvas durante a limpeza, para 
protegera saúde e beleza das suas 
mãos e unhas;

Invista em touca de cetim para ajudar 
a reduzir frizz; modelador de cetim para 
moldar cachos; coques ou rabo de  
cavalo bem alinhados com geleia  
capilar ou fixador.

Faça exercícios em casa ou  
caminhe na rua;

Se você é não pode pagar academia:

Se você tem pouco tempo para
cuidados pessoais:
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Postura corporal e atividades físicas:

Gestos e olhares

Cabeça erguida, postura aberta e alinhada, passos firmes, voz adequada ao ambiente, sorriso 

e aperto de mão firme transmitem intenção, acessibilidade e confiança. Inclua práticas regu-

lares de atividades físicas na sua rotina. Se você não pode pagar academia, corra ou cami-

nhe na rua, ande de bicicleta, pule corda, suba escada, dance ou faça funcional em casa.

Ou seja, mantenha boa postura e movimente seu corpo com regularidade. Em termos de 

apresentação pessoal, a atividade física é benéfica para sua aparência, autoestima, humor, 

motivação e bem-estar. 

A postura, o contato visual e os gestos podem reforçar a sua credibilidade e demonstrar 

confiança ou podem revelar insegurança, descompromisso e despreparo. Desviar o olhar 

constantemente pode sugerir insegurança ou desinteresse. E encarar excessivamente pode 

transmitir desconforto e alerta.

Arrumar o cabelo e a roupa com frequência, colocar as mãos no rosto ao falar, falar encosta-

do ou manter má postura corporal indicam insegurança e desinteresse.

SEGREDO: invista no equilíbrio para transmitir presença, respeito e conexão. Encantar pesso-

as começa antes da fala. Está na forma como você escuta, como se posiciona, como respeita 

o espaço do outro, como se veste... O carisma nasce nesse território sutil - entre o que se sen-

te e o que se expressa. Por isso, cuide da sua linguagem verbal e não verbal! Elas têm o poder 

de gerar valor e oportunidades.

3.

4.

Em resumo: Sua imagem e o seu 
corpo falam por você, mesmo antes 
de você abrir a boca. Cuide bem da 
sua imagem, da sua vestimenta, do 
seu corpo e da sua saúde (física e 
mental).
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O poder da palavra: 4 etapas práticas 
para converter conversas em resultados

Você sabia que a palavra é uma das ferramentas mais poderosas da humanidade?

Por meio da palavra podemos construir pontes ou muros emocionais, curar ou adoecer pessoas, iniciar 

ou resolver conflitos, iniciar ou resolver guerras... A palavra é mais poderosa que a força física. A violên-

cia impõe, mas não convence.

A palavra transforma, inspira e influencia comportamentos. Dominar técnicas eficazes de comunicação 

e persuasão permite que você influencie decisões, resolva problemas e alcance resultados vantajosos, 

para você e para as pessoas ao seu redor.

Conheça seu produto:

Apresentação pessoal: Acredite no seu produto:

Entenda o seu cliente:

A sua apresentação pessoal 
e a sua linguagem não 
verbal comunicam intenções 
e sensações perante o 
Cliente. Também ajuda a 
formar a sua autoridade.

Domine todos os detalhes: 
características, benefícios, 
riscos e diferenciais. O 
conhecimento transmite 
segurança, gera 
transparência e constrói 
confiança.

Antes de convencer 
alguém, você precisa estar 
convencido. Ame o que faz, 
acredite no que oferece. O 
entusiasmo é contagiante. 
Já o amor é uma linguagem 
universal. Ambos sempre 
encantam e inspiram!

Pesquise o perfil, os desejos, 
as dores e as objeções do 
cliente. Compreender sua 
visão de mundo permite criar 
conexões reais e personalizar a 
comunicação. Quando o cliente 
se sente compreendido, ele se 
abre para ouvir e comprar.
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Acesse:

Demonstre interesse, ouça e pergunte ao cliente sobre suas necessidades e desejos. Observe a lingua-

gem não verbal e os desejos “não declarados” do seu cliente.  Seu papel é descobrir o que ele realmen-

te precisa ou deseja e mostrar como sua solução entrega isso. Vender é muito mais do que convencer 

alguém a comprar. É comunicar com clareza, persuadir com propósito e negociar com estratégia. O 

seu retorno financeiro deve ser fruto do valor que você gerou para o cliente. 

A palavra tem poder. E quando usada com técnica, verdade e intenção positiva, transforma conversas 

em conversões e oportunidades em resultados.

Quer aprender a conduzir conversas que encantam,  
quebram objeções e fecham vendas com confiança?

www.clickdireito.com
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Conclusão
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A boa comunicação e o sucesso nas vendas não são questões de sorte ou de dom. São habilidades 

adquiridas e aprimoradas por meio do conhecimento e da prática (exposição graduada).

A sua credibilidade e os seus resultados serão construídos pela forma que você se apresenta, contextu-

aliza e posiciona o corpo e a fala. Pessoas que dominam os códigos da persuasão se destacam, fe-

cham mais negócios, conquistam melhores oportunidades e criam conexões mais duradouras.

Se você quer alcançar esse nível de influência, não pare por aqui. Transforme o conhecimento em prá-

tica e a prática em resultado

Quem ir além da teoria:
Faça parte da comunidade Click Direito  
e tenha acesso a um conteúdo transformador:

  clickdireitooficial              (51) 99482-4267

  www.clickdireto.com        contato@clickdireto.com

Curso Completo

Conquiste,  
Convença e  

Converta

Mentorias e  
Consultorias  

Personalizadas:

Bônus
exclusivos:

Domine a tríade da persuasão e  
aprenda técnicas práticas.

Checklist, roteiros de vendas, dicas de  
postura templates de scripts e muito mais.

Tenha acesso direto a especialistas que vão  
te ajudar a construir sua autoridade e vender 
com estratégia e confiança.
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