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Estratégias de Vendas e Comportamento no 

Trabalho 

 

Abordagem e postura no ponto de venda 

 

 

A forma como um promotor de vendas se apresenta e se comunica no ponto 

de venda (PDV) é determinante para a imagem que o consumidor terá da 

marca. Mesmo que esse profissional não seja responsável direto pela 

finalização da venda, sua postura e abordagem podem influenciar 

significativamente a percepção de valor do produto, o engajamento do 

cliente e o sucesso da experiência de compra. 

Diferente de um vendedor tradicional, o promotor atua de maneira mais 

indireta, muitas vezes focado na exposição, reposição e promoção do 

produto. No entanto, é cada vez mais comum que ele também esteja 

envolvido no atendimento ao público, especialmente em ações de 

degustação, demonstração ou campanhas promocionais. Assim, entender 

como abordar o cliente com respeito, simpatia e foco na experiência é uma 

competência essencial para sua atuação. 

 

 

 

 

 



 

 

Atendimento Cordial e Respeitoso 

A base de qualquer abordagem no varejo deve ser o respeito ao cliente. Isso 

inclui não apenas a educação formal — como o uso de expressões como 

“bom dia”, “por favor” e “obrigado” — mas também o respeito ao espaço e 

ao tempo do consumidor. A cortesia, aliada a uma comunicação clara e gentil, 

transmite segurança e credibilidade. 

Um atendimento cordial não é excessivamente invasivo. O promotor deve 

saber avaliar o momento certo para interagir, evitando interromper 

conversas, chamadas telefônicas ou gestos que demonstrem desinteresse do 

cliente. A linguagem corporal também precisa estar alinhada com essa 

proposta: manter um tom de voz adequado, postura ereta, sorriso acolhedor 

e gestos comedidos ajudam a criar um ambiente receptivo. 

Além disso, o respeito também está em saber ouvir o cliente, mesmo diante 

de críticas ou negativas. A escuta ativa permite ao promotor compreender 

dúvidas, responder com precisão e até mesmo repassar informações 

relevantes à marca ou ao supervisor. 

Empatia é uma das palavras-chave nesse tipo de atendimento. O profissional 

deve se colocar no lugar do consumidor e considerar seus desejos, limitações 

e preferências antes de insistir em qualquer sugestão de produto ou interação 

prolongada. 

 

Abordagem de Clientes com Foco em Experiência 

Nos últimos anos, o varejo tem migrado de um modelo centrado no produto 

para uma lógica centrada na experiência do cliente. Isso significa que mais 

do que vender, é necessário proporcionar sensações, conexões emocionais 

e vivências positivas no momento da compra. O promotor de vendas precisa 

estar preparado para atuar dentro dessa nova perspectiva. 



 

 

Uma abordagem orientada à experiência envolve: 

• Criar um momento agradável e informativo para o cliente. 

• Demonstrar o produto com entusiasmo e domínio técnico. 

• Relacionar os benefícios do item à vida prática do consumidor. 

• Estimular a experimentação (no caso de alimentos, cosméticos ou 

tecnologia). 

• Adaptar a linguagem e a abordagem ao perfil de cada cliente. 

O objetivo não é pressionar para a compra imediata, mas conduzir o cliente 

a uma percepção positiva da marca, que pode resultar em compras futuras, 

recomendações e fidelização. A abordagem deve ser leve, interessante e, 

sempre que possível, personalizada. Pequenos detalhes como lembrar o 

nome do cliente, sugerir combinações de produtos ou mencionar promoções 

vigentes tornam o atendimento mais humano e eficaz. 

Essa forma de atuação demanda preparo e sensibilidade. O promotor deve 

estudar bem os produtos que representa, entender o perfil do público da loja 

e acompanhar as tendências de consumo. Mais do que falar sobre o produto, 

é importante criar um diálogo real com o cliente. 

 

Técnicas de Persuasão Leve 

A persuasão é uma habilidade importante no ponto de venda, mas deve ser 

utilizada com ética e moderação. A persuasão leve se baseia em técnicas que 

incentivam o cliente a considerar o produto sem apelos forçados, exageros 

ou promessas irreais. 

Entre as técnicas mais eficazes de persuasão sutil, destacam-se: 



 

 

• Prova social: mencionar que o produto é bem avaliado, tem boa saída 

ou é tendência entre os consumidores. Exemplo: “Muitas pessoas têm 

levado esse modelo por ser mais econômico e funcional.” 

• Escassez e urgência (sem pressão): indicar que se trata de uma 

promoção limitada ou que o estoque está reduzido, sem forçar o 

consumidor. Exemplo: “Esse é o último lote com esse preço 

promocional.” 

• Demonstração e comparação: mostrar na prática os diferenciais do 

produto, comparando com outras opções disponíveis de forma neutra 

e informativa. 

• Histórias e exemplos reais: contar, de forma breve, um caso de uso 

pessoal ou de outro cliente que tenha ficado satisfeito com o produto. 

• Benefícios concretos: destacar as vantagens práticas e imediatas do 

item, sempre com base em informações verdadeiras. Exemplo: “Esse 

modelo é ideal para quem busca praticidade e economia de energia.” 

O uso da persuasão leve deve ser natural e alinhado ao perfil do cliente. A 

tentativa de convencimento nunca deve soar como imposição ou 

manipulação. O consumidor moderno é informado, crítico e valoriza a 

transparência e a autenticidade acima de tudo. 

O promotor que domina essas técnicas consegue estimular o interesse e 

valorizar o produto de forma positiva, mantendo uma relação de confiança 

com o público e evitando desgastes. 

 

 

 

 



 

 

Considerações Finais 

A abordagem e postura do promotor de vendas no ponto de venda são 

fatores decisivos para a percepção da marca e para a qualidade da experiência 

do consumidor. Um promotor bem preparado sabe que sua presença no PDV 

deve ser orientada pela cordialidade, respeito, escuta ativa e domínio do 

produto. 

Ao atuar com foco na experiência do cliente e aplicar técnicas sutis de 

persuasão, o promotor fortalece a imagem da marca, contribui para o 

aumento das vendas e estabelece um vínculo mais duradouro com o 

consumidor. A postura ética, o preparo técnico e a sensibilidade no contato 

humano são diferenciais cada vez mais valorizados no mercado. 

Em um cenário de competição acirrada e consumidores exigentes, o sucesso 

no ponto de venda depende menos da pressão pela venda imediata e mais da 

capacidade de criar valor através do relacionamento e da experiência. O 

promotor que compreende essa lógica se torna uma peça estratégica no 

sucesso da marca que representa. 
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Ações Promocionais e Campanhas 

 

No cenário competitivo do varejo moderno, as ações promocionais 

tornaram-se uma das ferramentas mais eficazes para estimular o consumo, 

atrair a atenção do cliente e gerar valor para a marca. Muito além de simples 

estratégias de desconto, essas ações têm como objetivo criar experiências 

de compra memoráveis, aumentar a rotatividade dos produtos e 

consolidar a presença da marca no ponto de venda (PDV). 

O promotor de vendas desempenha papel fundamental na execução dessas 

campanhas, sendo responsável por apresentar os produtos, interagir com os 

consumidores e garantir que a estratégia promocional seja implementada de 

acordo com os padrões da marca. Entre as principais modalidades de ações 

promocionais, destacam-se as degustações, brindes, promoções 

relâmpago, o apoio a eventos internos da loja e as atividades voltadas a 

lançamentos de produtos. 

 

Degustações, Brindes e Promoções Relâmpago 

Degustações 

As degustações são uma das formas mais diretas de aproximar o consumidor 

do produto. São amplamente utilizadas em setores como alimentos, 

bebidas, cosméticos e cuidados pessoais. Ao oferecer uma amostra gratuita 

no PDV, o consumidor tem a oportunidade de experimentar o produto sem 

compromisso, o que pode quebrar barreiras de resistência, promover a 

experimentação de novidades e estimular a decisão de compra por 

impulso. 



 

 

O papel do promotor nesse tipo de ação é preparar o espaço de degustação 

com higiene, organizar os materiais de apoio (bandejas, talheres, 

guardanapos), manter-se bem apresentado e comunicar os benefícios e 

diferenciais do produto com clareza e simpatia. A degustação, quando bem 

executada, transforma o ato da compra em uma experiência sensorial e 

emocional. 

Brindes 

A oferta de brindes é uma estratégia comum em ações de fidelização e 

valorização da marca. Brindes podem ser distribuídos de forma direta, 

mediante a compra de determinado item, ou como parte de promoções 

cruzadas (por exemplo: “na compra de dois produtos, ganhe uma ecobag”). 

Essa ação cria uma percepção de valor agregado, gera satisfação imediata 

no consumidor e contribui para a lembrança positiva da marca. O promotor 

deve comunicar as regras da promoção com objetividade, garantir a 

disponibilidade dos brindes no local e registrar possíveis falhas para 

correção. 

Promoções Relâmpago 

As promoções relâmpago, ou “flash sales”, consistem em ofertas de curta 

duração, geralmente com um forte apelo de urgência. Elas são utilizadas para 

aumentar o fluxo na loja, esvaziar estoques pontuais ou impulsionar 

produtos com baixo giro. 

Essas ações exigem organização e agilidade por parte do promotor. A 

sinalização deve ser clara, o estoque deve estar disponível e o atendimento 

ao cliente precisa ser rápido e informativo. A comunicação deve evitar 

exageros ou promessas irreais, sempre respeitando o Código de Defesa do 

Consumidor. 

 



 

 

Apoio a Eventos Internos da Loja 

Além das ações diretamente promovidas pelas marcas, os promotores de 

vendas também participam ativamente de eventos organizados pelas lojas, 

como aniversários, datas comemorativas (Dia das Mães, Black Friday, 

Natal), reinaugurações ou campanhas de fidelidade. 

Nessas ocasiões, o promotor atua como representante da marca, 

colaborando com a ambientação, participando da distribuição de amostras, 

conduzindo demonstrações e reforçando o posicionamento dos produtos. Ele 

precisa alinhar-se à equipe da loja, manter uma postura colaborativa e 

flexível, e adaptar seu discurso às necessidades do evento. 

O sucesso da presença da marca nesses eventos depende da capacidade do 

promotor de interagir com diversos perfis de consumidores, respeitando o 

ritmo da loja e aproveitando o aumento do tráfego para promover 

engajamento e conversão. 

 

Como Impulsionar Lançamentos de Produtos 

Lançar um novo produto no mercado exige mais do que exposição em 

gôndola — é necessário criar uma narrativa envolvente, apresentar os 

benefícios claros e construir uma relação de confiança com o consumidor. 

O promotor tem papel ativo nessa estratégia, sendo muitas vezes o primeiro 

ponto de contato entre o novo produto e o público. 

Entre as boas práticas para impulsionar lançamentos, destacam-se: 

• Demonstração orientada: mostrar ao consumidor como o produto 

funciona, para quem é indicado e quais problemas ele resolve. 

• Material de apoio: utilização de folhetos, displays, banners e 

amostras que reforcem a comunicação. 



 

 

• Abordagem personalizada: identificar o perfil do cliente e adequar a 

linguagem ao seu estilo de vida. 

• Registro de feedbacks: anotar percepções dos consumidores para que 

a equipe de marketing possa ajustar estratégias. 

• Ações combinadas: unir lançamento com promoções, brindes ou 

concursos que incentivem o teste e o compartilhamento da 

experiência. 

É importante que o promotor tenha pleno domínio das características 

técnicas do produto, conheça as diferenças em relação à concorrência e 

esteja preparado para responder dúvidas com segurança. 

Além disso, o primeiro impacto é fundamental: se a primeira experiência do 

cliente for negativa — por falha no atendimento, na informação ou na 

entrega do benefício prometido — o lançamento pode não atingir os 

resultados esperados. Por isso, o treinamento da equipe de promotores antes 

do lançamento é essencial. 

 

Considerações Finais 

As ações promocionais e campanhas são mais do que ferramentas de 

marketing: elas são oportunidades valiosas de criar conexões emocionais 

com o consumidor, aumentar as vendas de curto prazo e fortalecer a 

imagem da marca no PDV. O promotor de vendas é o executor dessas 

estratégias e, muitas vezes, o responsável direto por seu sucesso ou fracasso. 

Seja por meio de degustações, entrega de brindes, promoções relâmpago, 

participação em eventos da loja ou lançamento de produtos, sua atuação 

precisa ser pautada pela organização, boa comunicação, postura ética e 

foco na experiência do cliente. 



 

 

Em um mercado onde a diferenciação não está apenas no produto, mas na 

maneira como ele é apresentado e vivenciado, o promotor de vendas torna-

se uma peça-chave na construção de valor e fidelização do consumidor. 
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Ética Profissional e Resolução de Conflitos 

 

A ética profissional é um dos pilares fundamentais para qualquer atuação no 

ambiente de trabalho, especialmente em áreas que envolvem contato direto 

com pessoas, como é o caso da promoção de vendas. Para além das 

habilidades técnicas, espera-se que o profissional mantenha uma conduta 

moralmente correta, respeitosa, comprometida e colaborativa. 

No cotidiano de um promotor de vendas, questões como pontualidade, 

assiduidade, respeito às normas da empresa, boa convivência com 

colegas e a capacidade de lidar com críticas ou conflitos são determinantes 

para a construção de uma reputação sólida e confiável. A seguir, serão 

abordados os principais aspectos relacionados à ética e à resolução de 

conflitos no contexto profissional. 

 

Pontualidade, Assiduidade e Postura Ética 

A pontualidade e a assiduidade refletem o compromisso do profissional 

com seu trabalho. Chegar no horário, cumprir a jornada estabelecida e 

comparecer aos compromissos programados são atitudes básicas, mas que 

demonstram seriedade, responsabilidade e respeito pelo tempo dos outros — 

sejam colegas de equipe, gestores, supervisores ou clientes. 

A ausência frequente, os atrasos constantes ou a falta de justificativa 

comprometem a credibilidade do profissional, afetam a produtividade e 

prejudicam o desempenho da equipe como um todo. No caso do promotor 

de vendas, que muitas vezes trabalha de forma independente no ponto de 

venda, esses valores tornam-se ainda mais relevantes. 



 

 

A postura ética, por sua vez, envolve uma conduta íntegra no cumprimento 

de suas funções. Isso inclui: 

• Agir com honestidade nas informações prestadas em relatórios. 

• Não alterar dados para favorecer resultados. 

• Respeitar as regras do ponto de venda e da empresa. 

• Manter sigilo sobre informações internas. 

• Recusar práticas desleais, como difamar colegas ou agir de forma 

oportunista. 

A ética se manifesta também nas pequenas atitudes do dia a dia: cuidar dos 

produtos da marca, respeitar o espaço da loja, seguir as normas de 

vestimenta, manter discrição e agir com profissionalismo, mesmo diante de 

desafios ou contrariedades. 

Segundo Chiavenato (2014), a ética organizacional é o conjunto de valores 

que guiam o comportamento dos colaboradores em relação à empresa, aos 

clientes e aos colegas. Promotores éticos são percebidos como confiáveis, 

estáveis e prontos para oportunidades de crescimento. 

 

Resolução de Atritos com Colegas ou Clientes 

O ambiente de trabalho é formado por pessoas com diferentes experiências, 

opiniões e formas de agir. É natural que surjam divergências e atritos, 

especialmente em situações de pressão, alta demanda ou expectativas 

desalinhadas. No entanto, o modo como o profissional lida com essas 

situações é que define sua maturidade e equilíbrio emocional. 

 



 

 

A resolução de conflitos exige habilidades como empatia, escuta ativa, 

comunicação não violenta e foco na solução. O promotor de vendas, por 

atuar em ambientes variados e muitas vezes com equipes externas e internas 

ao mesmo tempo (como supervisores, gerentes de loja e outros promotores), 

precisa saber administrar desacordos com inteligência emocional. 

Dicas para resolver conflitos de forma ética e construtiva: 

• Mantenha a calma e evite confrontos em público. 

• Escute a outra parte sem interromper ou julgar. 

• Expresse seus pontos de forma objetiva e respeitosa. 

• Foque no problema, não na pessoa. 

• Busque apoio da supervisão apenas quando necessário. 

• Aceite mediação, se for proposta por um gestor. 

No caso de conflitos com clientes, o promotor deve manter postura de 

serviço e paciência, mesmo diante de comportamentos agressivos. Em 

hipótese alguma deve revidar com grosseria. Muitas vezes, um simples 

pedido de desculpas e a disposição para ajudar são suficientes para 

neutralizar um desentendimento. 

A resolução ética de conflitos fortalece a imagem do profissional e contribui 

para a construção de um ambiente mais saudável e produtivo. Empresas 

valorizam colaboradores que sabem conviver com as diferenças e manter o 

foco no resultado coletivo. 

Feedback e Melhoria Contínua 

O feedback é uma das ferramentas mais importantes para o crescimento 

profissional. Trata-se de um retorno construtivo sobre o desempenho do 

colaborador, que pode destacar tanto acertos quanto pontos de melhoria. 



 

 

Saber ouvir, processar e aplicar o feedback recebido é sinal de humildade 

e disposição para evoluir. 

Ao receber um feedback, o promotor deve: 

• Evitar reações defensivas. 

• Agradecer a devolutiva, mesmo que não concorde plenamente. 

• Refletir sobre o conteúdo e buscar ações corretivas, se necessário. 

• Perguntar, com respeito, como pode melhorar ou agir de forma mais 

eficaz. 

Além de receber, também é importante dar feedback, especialmente quando 

se trata de interações com colegas ou gestores. A troca respeitosa de 

percepções contribui para o alinhamento de expectativas e o fortalecimento 

das relações interpessoais. 

A cultura de feedback está diretamente ligada à melhoria contínua, que é a 

prática de buscar evolução constante no desempenho, na postura e nos 

resultados. Isso pode ser feito por meio de: 

• Autoavaliação regular. 

• Participação em treinamentos e reciclagens. 

• Leitura de materiais sobre comportamento profissional. 

• Observação de colegas bem-sucedidos. 

• Aceitação de desafios e novos aprendizados. 

No mercado atual, as empresas valorizam profissionais que demonstram 

atitude de crescimento. O promotor que está aberto ao feedback, que 

aprende com os erros e que busca sempre se aprimorar tende a alcançar 

melhores oportunidades e reconhecimento. 



 

 

Considerações Finais 

A ética profissional e a capacidade de resolver conflitos de maneira 

equilibrada são diferenciais imprescindíveis no perfil do promotor de 

vendas. Além de representar a marca no ponto de venda, esse profissional 

precisa agir com responsabilidade, respeitar normas, tratar colegas e 

clientes com empatia, e estar comprometido com sua evolução constante. 

Valores como pontualidade, assiduidade, postura ética, disposição para 

o diálogo, abertura ao feedback e prática da melhoria contínua não 

apenas aumentam o desempenho no trabalho, mas também contribuem para 

um ambiente mais justo, colaborativo e produtivo. 

Em um cenário onde a técnica é importante, mas o comportamento é 

decisivo, o promotor que alia competência com ética e maturidade 

interpessoal se destaca como um verdadeiro representante de confiança para 

a marca e para a empresa. 
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