
Muitas pessoas vivem bloqueadas pelo seu próprio 
muro de lamentações, sofrendo na pele as consequências 
da atitude negativa que cultivam de forma persistente. 
Está cientificamente provado que as pessoas 
negativas sofrem de mais doenças, de depressões e 
de isolamento social. O queixume constante com que 
estas pessoas explicam os acontecimentos da sua vida 
pessoal e profissional, o pessimismo fatalista com que 
encaram o futuro, originam uma expressão corporal 
muito pouco atractiva, que tem um poderoso efeito de 
repelente social e comercial.

Sendo a actividade comercial acima de tudo um espaço 
de relacionamento interpessoal, e estando também 
provado que a primeira coisa que o cliente detecta com o 
olhar quando entra na loja são outras pessoas, a atitude 
pessoal de todos quantos interagem em contextos 
negociais assume uma importância determinante 
na receptividade e qualidade de serviço que o cliente 
percepciona de imediato.

Por outro lado, com clientes e interlocutores de 
negócios cada vez mais informados, é verdade que a 
credibilidade depende não só do grau de preparação 
técnica dos comerciais, mas a credibilidade é 
altamente reforçada quando se evidencia também uma 
atitude pessoal positiva que gera confiança. Quem não 
sente confiança não decide e não compra! Questões 
aparentemente tão simples como a apresentação e a 
postura física, a sincronização, o entusiasmo, o tom 
de voz e a assertividade na comunicação, a capacidade 
de escutar e de se centrar nas necessidades do 
cliente, são ferramentas comerciais críticas para se 
demonstrar credibilidade mas, antes do mais, são 
indispensáveis para se conseguir criar um ambiente 
comercial que proporciona ao cliente uma experiência 
emocional positiva. Ora, existindo hoje em dia uma 
oferta alargada de pontos de venda, soluções de 
serviços e de produtos, semelhantes em quase tudo, 
temos que nos diferenciar proporcionando aos nossos 
clientes experiências emocionais positivas, que vão 
funcionar como facilitadores de decisões de compra e 
como âncora para relações comerciais duradouras.  

CLIENTES FELIZES COMPRAM MAIS. 
PROFISSIONAIS COM ATITUDE POSITIVA 
VENDEM MAIS, SÃO MAIS FELIZES E SÃO 
MAIS SAUDÁVEIS! 

Se assim é, adoptar e cultivar uma atitude positiva é, 
acima de tudo, uma atitude inteligente, tanto do ponto 
de vista pessoal como profissional.

ATITUDE 
POSITIVA 
um factor indispensável ao Sucesso
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GANHE MAIS CLIENTES, MAIS NEGÓCIOS 
E MAIS ANOS DE VIDA COM QUALIDADE. 
Comece já a treinar a Atitude Positiva:

1. Tenha um discurso interno positivo. Lembre-
se que a felicidade da sua vida depende da qualidade 
dos seus pensamentos. Como refere William James 
“A maior descoberta da minha geração é a de que o 
ser humano pode alterar a sua vida alterando os seus 
pensamentos”.

2. Exercite-se a apreciar e a encorajar os outros. 
Não seja forreta a elogiar. Não deixe sair um cliente da 
loja sem uma palavra sincera de apreço. Já não basta 
dizer “obrigado”. Foque-se também naquilo que os 
seus colegas e os seus chefes têm de positivo e não nos 
seus defeitos. Verá que, mais tarde ou mais cedo, eles 
acabarão por fazer o mesmo…

3. Centre-se nas soluções e não nos problemas. Os 
optimistas resolvem problemas e são perseverantes. 
Os pessimistas queixam-se dos problemas e desistem 
facilmente! Um pessimista é alguém que vê uma 
calamidade numa oportunidade. Um optimista é 
alguém que vê uma oportunidade em cada calamidade. 
Encare cada reclamação como uma oportunidade para 
melhorar o nível de serviço e para brilhar. Lembre-
se que quando um cliente reclama, ele está a dar-lhe 
provavelmente a última oportunidade de continuar 
cliente.  Não a desperdice!

4. Saia da sua “zona de conforto”. Admita novas 
perspectivas e pontos de vista. Faça coisas diferentes. 
Seja criativo. Olhe para o serviço que presta com olhos 
de cliente…

5. Use o sentido de humor. Desafie a realidade!
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VEJAMOS: 
negociar com uma atitude positiva permite-lhe:

• Captar mais facilmente a atenção do cliente, desde o primeiro momento, mesmo sem falar;

• Revelar mais confiança em si próprio;

• Transmitir uma vibração positiva ao longo de toda a interacção;

• Estar mais descontraído e mais disponível para escutar;

• Estar centrado e ser capaz de evidenciar os benefícios daquilo que se vende;

• Ser mais flexível e imaginativo a gerir objecções;

• Ser mais criativo a criar novas soluções e possibilidades;

• Dar mais confiança ao cliente, encorajando-o a tomar decisões de compra “aqui e agora”;

• Estar mais aberto para aprender e para evoluir pessoal e profissionalmente;

• Criar um ambiente positivo no seio da equipa, obtendo reconhecimento dos seus colegas;

• Obter reconhecimento das chefias.
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